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 مقدمه

تی به د نبال جذب مشتریان جدید و حفظ تولیدی و خدما هایسازماندر دنیای رقابتی حاضر  تمامی 

 أثیرتفتاری و قصد خرید مجدد مشتری ، مشخص کردن عواملی که روی نیت رمشتریان فعلی خود هستند

 و اتخاذ استراتژی مناسب  یرانمد گیریتصمیمزیادی  به  و کمکو حیاتی است  مهم یاربس گذارندمی

م به خدمات بانکی  بیش از پیش در حال  افزایش است و نیاز مرد .(1:991۰،و همکاران یعیشف) کندمی

  یددجرا دارند،  حفظ مشتریان  موجود و جذب  مشتریان  هابانکاز  تریعسرمردم انتظار خدمات بیشتر  و 

 .(۹۹۰: 9910)حافظی و صادقی  باشدمیدر همه ابعاد بانک  مؤثراز مدیریت  کارا و  یبرخوردارمستلزم  

ولات  چگونه  خدمات  و محص هاسازمانکه افراد و   کنندمیرا بررسی  کنندگانرفتار مصرف  علوم  بازاریابی

سازند. تلاش  برای درک،    برآوردهتا نیازها  و تمایلات  خود  را   خرندمیرا انتخاب کرده  و   یدشدهتول

فی چون د استفاده علوم مختلبسیار  پیچیده  بوده  و نیازمن  کنندگانرفتار مصرفو  هاواکنشطرز تفکر،  

ی و اسماعیل) است در بازار کنندگانمصرفو  برای  توضیح  چرایی  رفتار  شناسیروان، شناسیجامعه

  .(92۰: 9912مولایی 

 وع رسانه ن  نیا  تفاوت نیمهمتر .است ریتصو  و صدا انتقال  امکان  با ی دارید  ایرسانه  ونیزیتلو

 اطلاعات و  تا دهدمیاست به خواننده اجازه  یفضا  رسانه کی که چاپ  است در آن ی با رسانه چاپ

 اساتبر احسکه  است  یزمان رسانه،  کی پخش  کهیدرحال خود هضم کند،   به محض  با سرعت را یرتصاو

 د درص ه س چهل و حدود   یدارید یهارسانه. رودمی یناز ب سپس  و گذاردمی تأثیر  هیچند ثان یبرا  نندهیب

 ند.توانیم  دهیچیپ  میمفاه خصوصبه .شوندمی نیمخاطب بیترغ موجب   یدارید ریغ یهارسانه از یشترب

  ییانیحس ب یقاز طر  راحتیبه ما را و هیجاناتشوند، احساسات  دهیفهم ترآسان ،یبصر ارائه  یقاز طر

 شیدایپ و ایماهواره هایبرنامه  ضورو ح  افتهی ایپیچیده  فیتعر  ونیزیتلو فیتعر  .شوندمی ختهیبرانگ

و   یرناگز همرهی را  ونیزیکه تلو ییجا است تا  افزوده  یچیدگیپ   ینبر ا زین یجهان  ونیزیتلو  یعصر

 تنوع و نی. استا ونیزیتلو ،در جهانرسانه  ترینپرمخاطب. نامندمیمدرن  جامعه  هایخانواده از عضوی

 یزنزنده  و میپخش مستق ریاخ هایسالدر  است و زمانهم ریتصو و جود صدا و لیکثرت مخاطب به دل

  (.991۰، و همکاران یافزوده است )قاسم تیجذاب ینبر ا

ا بباید  بدانند  ملاک مشتریان  برای انتخاب و تداوم  ارتباط   هابانکبرای حفظ و جذب مشتریان، 

 کندمیک کم  هابانکوسط  مشتریان به انتخاب  بانک ت  یارهایمعبانک چیست؟ آگهی  نسبت  به  یک

 مشتریان  جدید و حفظ مشتریان کنونی شناسایی کنند  جذببازاریابی مناسبی  برای   هاییاستراتژکه 

 .  (9914، و همکاران)یعقوبی 
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 AIDAز مدل ا استفادهتبلیغات تلویزیونی بر رفتار خرید مشتریان  با  تأثیرمطالعه  در این تحقیق

 ینهدرزمته چنین تحقیق در گذش شدهیانبمطالب به  با توجهیابی و تجزیه  تحلیل قرار گرفته است، مورد  ارز

 خرید مشتریان  در افغانستان صورت نگرفته است، انجام چنین تحقیق بانک بر رفتارتبلیغات  تلویزیونی  

ز امشتری  محوری، استفاده  استراتژی  ، ینوآوردهی، خلاقیت، های آگهیبرنامهمورد مطالعه را در زمینه 

 عناتعنمشتریان، ارج گذاشتن به فرهنگ و  به نظریات گذاشتنگرایی، احترام ی  روز، تخصصفناور

 .دموارد یاری نمای غیر خدمات و ارائه، کیفیت در کنندهمصرفو باورهای  هانگرش یبتقر، کنندهمصرف

 

  مسئلهبیان 

استا  ر یندر اشدید  اطلاعاتی  قرار گرفته است.   بمباران یرزانسان  امروز  خواسته  یا نخواسته  

مشتریان جهت خرید محصولات به کار گرفته شده است،   رفتاربازرگانی  که  برای سوق دادن  هایپیام

 عنوانهبتلویزیون    هارسانهبدون مرز اطلاعاتی است، از میان  انواع   ویکی از عناصر این مجموعه  پیچیده 

، کنندیم گیری  نگرش  بیننده خود  ایفاشکلرسانه شناخته  شده است و  نقش  مهمی در   رینفراگیرت

و  یعیشف) یدآمی دربرای  بیننده   قبولقابلیک  الگوی  عنوانبه سرعتبهتلویزیونی  تصاویر

   .(1:991۰،همکاران

ی که مطالعات  دهدمیکل است که رفتار مشتریان بانک را ش از عواملیکی    دهندهآگهیتبلیغات  

بلیغات  را تنجام گرفته  است لزوم  بررسی  تأثیر مشتریان  ا  یوفادار و حفظبر روی نه  تنها جذب  بلکه 

بازاریابی  بانکی در واقع   .(9910:9۹1 ،و همکاران )صنایعی دهدمیو  وفاداری مشتریان نشان  برجذب

بازاریابی   هافعالیتومی  بخشد و بستر مناسبی  را برای  سایر  بازاریابی را سمت و س  هایبرنامهو  هارویه

است که  برای  ایجاد، حفظ  یا  تغییر طرز فکر یا  رفتار مخاطبین،  هاییفعالیتو شامل  کندمیایجاد 

   .(9۹9: 99۹۹،و همکارانصفری ) گیردمینسبت به  بانک انجام 

 و ریتصاو قیاز طر یونیزیتلو غاتیاست، تبل واراست گراییمشتری بر اصلکه  یدر عصردر حقیقت 

 سازدمی  فراهم  هاسازمان یبرا را شماریبی یارتباط  هایفرصت ،نندگانیمتحرک به ب اشکال ثابت و

گفته   ی، ابزار و اقداماتهاروش، میمفاه از مجموعه   به یعلم  دیدگاه از .(1:991۰،و همکاران یعیشف)

کالا، محصولات، خدمات، تجارت،  ا،یاش هاویژگیمضرات و  منافع، ا،یمزا  نشناساند یبرا  که شودمی

 قرار  مورد استفاده جامعه  و یاجتماع  نهادهای ، هاسازمانبه   دیعقا و هانگرش، افکار ،هاپدیده، هاطرح

 (غیطبان تبلامخ حتمالامنافع مبلغ  ) به دنبال تحقق  ندیروش است که در فرآ غاتیتبل  نیبنابرا گیردمی

  .(99۹۹:۹۹،ونیباهنر و هما) است
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 شودمیاده استف ونیزیو تلو ویمطبوعات، راد مانند بصری – یسمع لیتمام وسا از یتجار غاتیتبل در

  شودمی یمشتر موجب جلب  که  مطلوب   باارزش ی مصرف کالا نیب  وندیپ   جادیا  یتجار  غاتیتبل  در

 هاآنفکر ت و  تیذهن ،نگرش ریو تغ  کنندگانمصرفکردن  یبا رهبر  غاتیتبل  .گیردمی قرار  مورد نظر

 هاشرکتخدمات مشتریان   .(99۹۹:94،ونیو هماباهنر ) گذاردمی تأثیر فروش   زانیبر م داتیتول  درباره

نند. ک ایجاد  هاآندهند تا  تصویر ذهنی مطلوبی را در   ارائهباید  خدمات مطلوبی  را به  مشتریان خود  

عاملات . این تدهدمیخدمات  مشتریان نگرش و  رفتار شرکت یا سازمان را در طی تعامل با مشتریان نشان 

ز . اگر ادراک مشتریان ادارد تأثیرو بر ارزش ویژه برنده شرکت  دهدمیمشتریان انتقال  را بهی هایپیام

 شی ارزش ویژه برند شرکت تضعیفخدمات مثبت باشد  ارزش  ویژه برند شرکت تقویت و اگر منفی با

  .(۹۹۹: 9914، و همکارانمیمند شود )می

  کنندگانمصرف سوق دادن  و دیخر رفتار  کنترلو  تیهدا عصر حاضردر  غاتیدرواقع هدف تبل

 کنندگانمصرف است که  یاجتماع تیهدا و کنترل اشکال  از یکی غاتیاست. تبل گرید ی کالا  یسوبه

  نیبه انتخاب بزنند و همچن ست ها دمحصولاز  یو مشخص فیط کی  انیم از که کندمیرا ملزم 

استفاده از  و  غاتیتبل یقاز طر  لذا کند. نییتع یجار یاقتصاد طیشرا  یبرا ی مناسب رفتار هایمعیاری

  تیداه  ایهویژخدمات   ایاستفاده از کالا  ای  دیبه خر مخاطبان را  تواندمی ریتداب  و هایتجذاب ایمجموعه

 . (9912:۰1،یمراد و یلیاسماع) کرد

 

 اهمیت و ضرورت تحقیق

اقتصادی دارند. چرا  هاینظامای را در رشد و توسعه ش قابل ملاحظهنق هابانکمعاصر،  ینیاد در

  ذاریگسرمایهکه امروزه  رشد اقتصادی، افزایش رفاه  و  بهبودی سطح  زندگی در هر کشوری به  میزان  

  گذاریرمایهسنفر که قدرت  یا امکان   هامیلیون  اندازهاپسو  هاسپردهدارد که در حقیقت از طریق   بستگی

این منابع  پراکنده  و قرار دادن آ ن در اختیار  آوریجمع. شبکه بانکی با گرددمی آوریجمع  ندارندرا 

فاه جامعه ملی  و بهبود ر درآمدیت  رشد و درنها هاگذاریسرمایهزمینه لازم   برای رشد    گذارانسرمایه

 .(9۹9:99۹۹ ،و همکاران)صفری را فراهم می آورد 

میان  تبلیغات   یندر ااست و  برخوردارتبلیغات  در دوران  معاصر از اهمیت  زیادی   کهییازآنجا

خود  هرا بیژه  ی جدید جایگاه  وهارسانهپس از رشد گسترده  فناوری  ارتباط  و تولد  ویژهبهبازرگانی 

بقا (.  9910حافظی و صادقی ) اختصاص داده است.  لذا به ابزاری مهم در ارتباط  تجاری تبدیل شده است

  ،یابیبازار ،رسانیاطلاع هایفعالیت تیعدم موفق یاو   تیبه موفق یادیز  تا حدود یتجارت هر  تداوم و

 را یچه مطلب یعنی  ریزیبرنامه  و مفهوم ریزیرنامهب یعنی  غاتی. تبلدارد یبستگ  غاتیبلت و  یبازارساز



     ۹99                                              9911و تابستان  بهار، 9۰و  92 شماره ،۰سال  ،یپژوهش - یعلم فصلنامه کاتب،

 

 

لم
 ع

ب،
کات

ه 
نام

صل
ف

  - ی
هش

ژو
پ

 ی

ل 
سا

۰، 
ره

ما
ش

 
و  92

9۰ ،
ن 

ستا
تاب

 و 
هار

ب
99

11
 

سمت  به را ی تأثیرگذارحداکثر  تا میکن یبه مخاطبان معرف ایشیوهرسانه و به چه  با کدام ،یچه زمان در

  .(9910:9۹2، و همکاران ضیف)  میآور

فزایش ا  در حالابت  عمد تا به شرح زیر دانست، رق توانیرا م هابانکدلایل  اهمیت تبلیغات  برای 

ا  و لزوم  پوشش گسترده  شهره  گسترش از خدمات بانکی،  یرسانو اطلاعآگهی    به ازین،  هابانک

دید مشتریان ج جذببانک، نگهداری  مشتریان موجود  و  از خدمات، انعکاس  ارزیابی مشتریان  مخاطبین

 اختصاص  مهم این را به زیادی بودجه   ادیاقتص هایبنگاه جهت همین ( به ۹۹۰: 9910 یو صادق)حافظی 

 هابانک دتعدا روز  افزون افزایش با  بانکداری  صنعت  در  تبلیغات .نمایند بجذ را تا مشتریان   دهندمی

  یروزافزون تاهمی رقابت میدان  این در  موفقیت ی منظوربه  تبلیغات نقش مشتریان انتخاب  حق و افزایش

 لازم  خشیاثربکند   یکنزد خود اهداف را به بانک  تواندمی تبلیغات گفت باید  هطوریک است  پیداکرده

 .(9۹2: 9910 ،و همکاران صنایعی) باشد برخور دار

تبلیغات  تأثیر  دریافت  سنجش درصددمحقق   بیان نمود، توانمیاین تحقیق  علمی اهمیت

نکه  تاکنون  به  ای با توجه ((AIDA ده از مدلمشتریان عزیزی بانک، با استفا یدرفتار خر تلویزیونی بر

ان مورد برای  سازم  مناسب راهکارصورت نگرفته است تحقیق حاضر   در افغانستان تحقیق در این زمینه

ستراتژی  ا خلاقیت، نواری،مشتریان،  یبندبخشمطالعه در جهت تعین استراتژی مناسب برای مشتریان، 

به نظریات مشتریان، ارج گذاشتن به فرهنگ و  گذاشتنروز، احترام  یاز فناورمشتری محوری، استفاده 

د یاری موار غیر خدمات و ارائه، کیفیت در کنندهمصرفو باورهای  هانگرش یبتقر، کنندهمصرف عنعنات

 نماید.

تبلیغات 

 تلویزیونی

رفتار خرید 

 مشتریان 

جلب 

تحریک 

 میل 

 اقدام 

ایجاد 

علاقه 

 : مدل مفهومی تحقیق )محقق ساخته(9شکل 
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 پیشینه تحقیق 

 ر رفتاربتلویزیونی  تأثیر تبلیغاتتحت عنوان  بررسی  در مقاله( 99۹1در سال ) دادگران و احمدی

در  ذارتأثیرگعوامل  مؤثرترینازجمله   یبازرگان، تبلیغات یمتقاعدساز در مرحله کنندگانمصرفخرید 

ی تبلیغات بازرگانی است، تبلیغات تجاری تلویزیون ابزارهایاست و  کنندگانمصرفرفتار خرید  دهیشکل

 ینر ادیاد کرده.   کنندگانمصرففتار ر و در  العادهفوق تأثیربا توجه گستردگی احاطه و روش دیداری آن 

متقاعد نشدن، محصول مورد نظر خود  باوجوددر صد خریداران  0۰پژوهش با توجه به نتایج بیش از 

ازجمله شرایط بازار، توصیه دوستان، برند محصول، قصد قبلی برای  مؤثرسایر عوامل  ؛ کهاندکردهخریداری 

 . انددهبو مؤثرعمل خرید  بر انجامخرید و ... 

بر رفتار  یکیالکترون غاتیتبل تأثیربررسی تحت  نامهیانپا ( در9912در سال ) همکارانو  جاودان پور

  هاافتهیاست.  میعل -پژوهش از نظر هدف کاربردی و از نظر روش، توصیفیاین ، بانک صادرات انیمشتر

را نیز مورد  دیعلاقه و اقدام به خر جادیا ،تمایل ایجاد، توجهجلببر  یکیالکترون غاتیوجود اثر تبلتحقیق 

علاقه و  ل،یبهتر گردد توجه، تما یکیالکترون غاتیاگر در بانک صادرات تبل ن،یبنابرا ؛دهدمیقرار  تأیید

 .گرددیم شتریب انیمشتر دیاقدم به خر

 انببر مخاطتبلیغات تلویزیونی  اثربخشی( در مقاله تحت عنوان، 9912در سال ) همکارانسعیدی و 

ی ارتباطی، سرگرم ابعاد یرتأثپژوهش بیانگر  هاییافته، رفاهسیما جمهوری اسلامی ایران مورد مطالعه بانک 

تبلیغات بر  وِی عاطفی هاواکنش یقاز طر یرمستقیمو غمستقیم  صورتبهتبلیغات  یرسانو اطلاعمحتوایی 

ژوهش حاکی از آن است که مشاهده پ هاییافتهگرایش مخاطبان به تبلیغات تلویزیونی است،  درواقع 

 اسلامی ایران در نگرش مخاطب به تبلیغ، علاقه به برند، آگهی از برند، تصویر یجمهورتبلیغات در سیما 

باید در هنگام ساخت تبلیغات تلویزیونی برای  رو این . ازگذاردمی تأثیربرند و حتی تمایل به خرید  از

ر پخش گسترده آن ب سیمای جمهوری اسلامی ایران قبل از و تبلیغات صدا اثربخشیصحت  اطمینان از

ه خرید برند و حتی تمایل ب تصور از بررسی کرد که آیا تبلیغ یاد شده و روی یک نمونه مقدماتی آزموده و

 باشد یاخیر. تاثیرگذار

رید خ اررفت تحت عنوان نقش تبلیغات تلویزیونی در تغییر در مقاله (991۰سال )در صباغ و آشتیانی 

ها تهران(،  شهرکلان 99در مناطق  و  LGهای )مورد مطالعه نمایندگی مخاطبان بر مبنای مدل داگمار

 باشدیمجدید  بازارهایجذب مشتریان در  ابزارهای ترینمهمیکی از  ایرسانهپژوهش، تبلیغات  هاییافته

ویزیونی زایش میزان تبلیغات تلیعنی اف؛ است کنندهمصرف بر رفتارباشد  اثرگذاریدر تبلیغات که هدف 

 هاییژگیویکی از  ینبنابرا افزایش یابد،  یجالانتظار داشت آگهی مخاطبان نسبت به محصول   توانمی
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ت تبلیغات بالقوه اس یانو مشترمحصولات به مخاطبان  شناساندنبارز تبلیغات تلویزیونی ایجاد آگهی و 

ادسپاری که مخاطبان شناخت و ی نمایندمیاطبان فضایی ایجاد تلویزیونی با ایجاد انگیزه و فرصت برای مخ

 یمیو مستقبت مث تأثیرتبلیغات تلویزیونی  علاوهبهداشته باشند  جیالخوبی در زمینه برند و محصولات 

ن و شمارهای تبلیغاتی در بی هایپیام یادآوریبر ادراک مخاطبان داشت. تبلیغات تلویزیونی باعث به 

ن ارتقا، مخاطبا ادراک .کندمیبودن و ساده بودن تبلیغات تلویزیونی کمک  فهمقابلو  دکنمیمخاطبان 

 .دباشمیمخاطبان   ذهن ریافته و آنچه که تبلیغات تلویزیونی ایجاد تصویر  مثبت از محصول ا د

( در مقاله تحت عنوان بررسی اثربخشی تبلیغات تلویزیونی برجذب 99۹۹سال )در  حسینی و همکاران

در این  ،رفاهمورد مطالعه بانک  یغاتیتبل یزرتساخت یک  یتمالگور ارائهو  AIDAمبنای مدل  مشتریان بر

ار است. انک یرقابلغم و رقابتی کنونی محیط متلاط در هاسازمانبقا و رشد  در تأثیر تبلیغاتهش پژو

اثربخش  جذب مشتریان زانیبر مکه تبلیغات تلویزیونی بانک رفاه  دهندمیاین پژوهش نشان  هاییافته

بود ه است.  تبلیغات تلویزیونی برای سوق دادن رفتار مشتریان جهت خرید محصولات به کار گرفته شده 

به تجزیه تحلیل  با توجهمرز اطلاعاتی است.  و بدوناست که یکی از عناصر مهم مجموعه پیچیده  

 تواندمیکه  نظردهندگانپیشنهادات و  یسبا بررداده شده به پرسشنامه و  یهاپاسخاطلاعات حاصل از 

و رفدار پرط هاییالسر یاندر م یاو  روزشبانهو از  ینندهپرب هایساعتبرای بانک رفاه تبلیغات خود را در 

 .ارائه دهدورزشی پرطرفدار  هایبرنامهپرطرفدار و  هاییالسرزیرنویس درزمان پخش  صورتبه یا

 برجذب یتلویزیون تبلیغاتی هایآگهی ریتأث یابیارز  عنوان تحتت  همقال در( 9914) یملکم و الماسیه

 مشتری رجذبب تلویزیون  تبلیغات تأثیر شناخت  منظوربه پژوهش، نیا در (کرج شهر) یمل بانک مشتریان

 بررسی مورد گام  چهارم در مشتری جذب  فرایند چارچوب  این در. است شده استفاده داگمار چارچوب از

 -9 ادراک -۹ آگهی -9 مرحله چهار شامل   ارتباطات فرایند داگمار  مراتبی سلسله مدل  در. گیردمی قرار

 آگهی، و ملی بانک تلویزیونی تبلیغات  بین که داد نشان  آمده بدست  نتایج. باشدمی عمل -4 متقاعدکردن

 برجذب نیتلویزیو تبلیغات  هک  داد نشان نتایج. دارد وجود مثبت  رابطه  مشتری عمل و متقاعدشدن ادراک،

 و  شتریانم  ادراک مشتریان، آگهی بر تواندمی  تلویزیون  طریق از تبلیغات دارد، مثبت تأثیر مشتری

 لویزیونت  که است  این بیانگر کلی نتیجه درهرحال. گذارد مثبت تأثیر هاآن عمل نیز و هاآن  متقاعدشدن

  .دارد دارینمعمثبت  اثر ملی بانک در مشتریان برجذب



 ۹۰۰ - ۹9۰صص  /)مورد مطالعه: عزیزی بانک( خرید مشتریان رفتار تبلیغات تلویزیونی بر تاثیر                              ۹94

 

ب، علم
صلنامه کات

ف
 ی

- 
پژوهش

 ی

سال 
۰، 

شماره 
92

و  
9۰

 ،
بهار و تابستان 

9911
  

 

 چارچوب نظری تحقیق 

 تبلیغات تلویزیونی -۱

ت چه از نظر اس یرونیب تحول ریپر تغ ایدن با ،یواحد تجار یارتباط یاساس یاز ابزارها یکی  غاتیتبل

آن را  ینفعذ هایگروهکه  یمنظر نشر اطلاعات چه از و طیمح هایاولویت ینهدرزم اطلاعات و و اخذجذب 

 جادیا مثبت را یتوقع غاتی. تبلدهندمی قرار یبا واحد تجار باط تار ی برا ناخودآگاه یاو آگاهانه  یشرط

 نندگان کالاکدیتول  مثبت باشد صاحبان ،محصول کی تا تجربه استفاده از شوندمیکه سبب   کنندمی

 ،شودیممحصول   کی دیکه باعث خر یلیدلا یبرآورده سازند ول را کنندگانمصرف یازهاین  کوشندمی

که  نیا از نانیکسب اطم یبرا یمرحله مهم کنندهمصرف یهازهیو شناخت انگ نییتع .متنوع است اریبس

از  یکی غاتیتبل  همچنان خواهند شد و ءارضا مربوط یهازهیمحصول، انگ کی ارائهاست که با  نکته 

در  غاتیصرف تبل دلار یهامیلیاردهرساله  شوندمی یتلق یابیبازار یهاستمیس یهاحوزه نیترگسترده

 معرضدر  رودمی که به خواب فرو یتازمان شودمی داریانسان ب که صبح . ازشودمیمختلف  یهارسانه

 غاتیتبل یابیارز در یدینکته کل  غاتیتبل اثربخشی. گیردمی مختلف قرار یهارسانهاز  یمتنوع غاتیتبل

 و یلیاسماع)خود هستند  غاتیتبل اثربخشی زانیکننده همواره به سنجش م  غیتبل هایشرکتاست 

 (.9912:۹۰،یمراد

، دهندیمتبلیغات تلویزیون اختصاص  به  خود رابازاریابی   هایفعالیتاز  عمده اریبسبخش   بازاریابان

ونی، رادیویی تلویزی یهاستگاهیا پردرآمدتبلیغات تلویزیونی  به یکی از مهمترین منابع   اخیر هایسالدر 

 شدکشور ردریک   تجارت هراندازهبه  توسعهدرحالتبدیل شده است. درکشورهای  یردولتیغی هاهرسانو 

 انند بتو هابانک اگر تبلیغات کالاها و خدمات افزایش میاید.  جهیدرنت  و دادوستدکند به همان میزان 

که   ه باشندد بهتری داشتعملکر ندهیدر آند توانمی  مشتریان ارزیابی نمایند، تبلیغات خود را بر اثربخشی

 .(9919 و همکارانطالقانی ) محسوب شود هابانکبرای  مزیت رقابتی  یک عنوانبه تواندمی این خود 

 اثربخشی یررسب است با غاتیتبل  اثربخشی یابیارز ی غاتیتبل امهبرن  در هر یهاگام  نیتراز مهم یکی

و  هاپیام یمحتوا شکل و یغاتیتبل در بودجه  یراتییتغ وانتمی هاسازمانارتباط آن با اهداف  و  غاتیتبل

 ثرترمؤ و دتریمف آورده   به وجود غیتبل یاجرا طیشرا زمان و یحت و یارتباط یهاکانال و یهارسانه  نوع

 هااز آن  کیهر یجداساز لیدل نیبه هم متفاوت است و و متنوع اریبس غیتبل آثار .ردیصورت گ از گذشته

و  یمناسب دارد )فرهنگ و یعلم یهاکیتاکت و هایروش ازمندین یزمان  دوره کیدر غیر تبلآثا یو حت

  (.۹9: 99۹۰، همکاران
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  هایشرکتونی  تبلیغات تلویزی  خصوصاً  هر شرکتبرای   یزیونیتلوتبلیغات  هایاستراتژیشناسایی 

سیع و وع سری  تغییراتانه تلویزیونی، رس بالای هایهزینهاهمیت  است زیرا علا وبر  حائزتجاری  بسیار 

و به  و تبلیغاتیی جدید ارتباطی هارسانهاخیر، باعث ظهور   هایدههتکنالوژی  در  هایپیشرفتمحیطی  

ار ی مداول  بازاریابی نیز دچهارسانهدنبال آن تغیر سلیقه  کاربران این وسایل شده است، از طرف دیگر 

 یامکیپ ن،( تلویزیو...و یمیلا ،یتساوبیی اینترنتی )اعم از هارسانهال  رواج مث عنوانبه. اندشده  تغییرات

ی جدید به  دلیل وجود هارسانه طرف زکاسته است. ا  ها رارسانهمیزان  استقبال  عمومی از سایر  ...و 

ه  ک طوربه،  اندبوده  روروبه  کوتاهبسیاری در این مدت  هاینشیبفراز و  های نو و مدرن  باتکنالوژی

   .(991:9910، همکاران وتبلیغات اینترنتی  کاسته است )اسفیدانی  اثربخشی، از کنندهگمراهگسترش تبلیغات 

. دهدیمرا  استفاده از  تکنولوژی  نوین برای تقویت  قدرت  فروش تشکیل  تلویزیونیآینده  تبلیغات  

رنامه جای  محتوای یک  ب از یک  کالا در استفاده ها،کتاکتیفراوانی  و جود دارد، یکی از این  هایتاکتیک

 صرف پول برای دقایق  خاصی یجابهروش  یندر ا. شودمیمحصول  تعبیر   یابیمکانبه   از آناست که 

 دادنقرار و با دهندمیخود  برنامه  نشان  را درخود  و محصولات نمادها  هاشرکت یبرخ برای تبلیغات،

امه برای تبلیغ  در طول  برن  شماریبی یهاو فرصتبرنامه  تلویزیونی  تبلیغات  ون محصولات در  در

 نامه،بر یهااز محلو ابروی یک  نوشدمیخاصی  دارمارکشخصیت فیلم  از بطری   مثلاً. کنندمیپیدا 

 ماد آنندر این شیوه محصول یا  شودمیاستفاده  یگرد  یوهاز ش یگاه یک شرکت حک شده است. مارک

ه آن شرکت ب نماد یامحصول  آن کامپیوتر، در برنامه،واقعی وجود ندارد اما از طریق دستکاری  درصحنه

 یرپذامکان شدهضبط از قبل  هایبرنامهزنده وهم    هایبرنامه. این  کار از طریق شودمینمایش گذاشته 

ش ی در تلویزیون امری روبه  افزایکامپیوتری  برای ایجاد  نمادهای  تبلیغات یکاردستاست. استفاده از 

استفاده  یازسفشردهاز تکنولوژی   کنندمیکه تبلیغات  تلویزیونی را  تولید  هایشرکت همچناناست. 

 ا کهرصداهای  یزانم با تقویت صدا، کنندگانکه امری مرسوم شده است که طی آن تبلیغات  کنندمی

لیغات . آینده حقیقی  تبدهندمی یشخود افزا یغاتلدر تب انگیزندیبرم یشتررا بحساسیت گوش آدمی 

ن شبکه پخش آ که رای هایبرنامه و نوع هر شبکه، میزان تبلیغات کنندگانتلویزیونی این است که  تبلیغات 

 (.99۹۹معصومی، ) ن خواهند کردیتعی کندمی

 

 کنندهمصرف یدرفتار خر  -۲

 بحث هاشرکتمحصولات و خدمات  نندگانکمصرف  در موردعلمی است که   کنندهرفتار مصرف

  ، مورد  بررسیکنندمیخریداری    هاییهانگیز  با چه  را وچه محصولات و خدماتی  هاآنو اینکه  کندمی



 ۹۰۰ - ۹9۰صص  /)مورد مطالعه: عزیزی بانک( خرید مشتریان رفتار تبلیغات تلویزیونی بر تاثیر                              ۹92

 

ب، علم
صلنامه کات

ف
 ی

- 
پژوهش

 ی

سال 
۰، 

شماره 
92

و  
9۰

 ،
بهار و تابستان 

9911
  

 

یشان، نگرش و طرز فکر ، عقایدهاارزشخریداران  از ار رفت(. 9914:۹2، و همکاران)میمند دهند می قرار

  ارهدربسایرین  که از یو انتظار از خوددارندکه  یراز تصوجهان،  در اینود  نسبت به جهان و مکان خ  هاآن

و ی کاش) گیردمیانگزیش  ناگهانی سرچشمه  این  ذهنیت دارند،  از منطقی بودن  و قضاوت  درست و

 ( 0۰: 9919، همکاران

  گیریصمیمتدر که ل محصو  هایویژگیشناخت و  کنندهمصرفر فتاوز، درک رمررت اتجای نیادر د

درک  موفق با  یابی زاربا .شودمیب محسون مازیابی هر سازاربا  هایبرنامهصلی ر امحو، نددارنقش او 

ل محصوو   یش تولیداگر، از یابیزاربا  تغییر فلسفة   با. شودمیز غاآ کنندگانمصرفر فتارچگونگی و یی اچر

ردار همیت خاصی برخواز ا هاآنر فتاو ر کنندگانمصرف، یابیزاریش بااگراز آن  بعد وش و فر یش اگر به 

 گیریتصمیم  یهاسبک یمطالعهای  بر یروزافزون یعلاقه اد فرایی خرید اچر و چگونگی   شناخت. شدند

در هنگام  کنندگانمصرف .(9۹:991۰،و همکارانشفیعی )است  آوردهبه وجود  پژوهشگران در  کنندهمصرف

یگران مردم  و توجه به ظاهری و پوشش د ای اجتماعی،  مانند  تماشای از رفتاره یعیوسخرید  طیف 

و بدست آوردن  پایگاه   توجهجلبخرید و رفتارهایی برای  یهامهارتکردن   ردوبدل برای سرگرمی،

 (. 921: 9912اسماعیلی و مولایی،) دهندمیاجتماعی  را خود بروز 

بزرگ  تحقیقات  هاشرکتی خرید بگیرند، زیادی برا یماتتصمهر روز باید  کنندگانمصرف

  ؤالاتستا پاسخی برای این   رسانندیمبه انجام  کنندگانمصرفتصمیمات خرید  ینهدرزم یاگسترده

بان بازاریا  خرندمیو چرا  خرندمی چطور و چه قدر ،خرندمی کجا ،خرندمی چه چیز کنندگانمصرفبیابند، 

 و چقدرزمانی  در چهمتوجه شوند که چه چیز را  کنندگانمصرف یقعوا  اییدهخرند  مطالعه  توانمی

فکری  در اعماق پاسخ کار ساده نیست، کنندهمصرف یدرفتار خر،  اما  فهمیدن  چرایی  خرندمی

که  هایشرکتبرای   گویدمی کنندهرفتار مصرفگران مخفی شده است. یکی از تحلیل کنندهمصرف

کس هیچ باشدمیخرید  گیریتصمیمبخش سازمان    ترینیاتیحدش دارند. گر در دالر کالا میلیاردها

ردنشان  ک یددر خرکه چه چیز  دانندینمهم  کنندگانمصرف، اغلب گیردمیکه مغز چطور تصمیم  داندمین

  .(92۹: 99۹1، کاتلر (گذاردمییر تأث

است. برای  ندگانکنیغتبلان و یک نیاز اساسی برای  بازاریاب کنندگانمصرف یدرفتار خر  بینیپیش

کند او باید  سؤال از خودنفع آن محصول برای مشتری  از موارد یککداممعرفی یک محصول مورد نظر 

درونی  هایمحرک. با آگهی از نیازهای کندمیخریدار ایجاد  یرا برااز سلامتی خرید ارزان و امثال آن 

نیز  دگانکننیغتبلعرضه کرد.  نآنا هایخواستهو  هایمتناسب با نیاز کالایی توانمی کنندگانمصرف

آنان خواهند  یهاو خواسته یازبا نتبلیغات متناسب  یجادو اطراحی  قادر بهمخاطب  هاویژگیباشناسایی این  
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و قاسمی ) نیازهای مازلو است مراتبسلسلهنیازهای مشتریان استفاده از  ییشناسا  هایروشبود. یکی از 

برای جذب و حفظ مشتریان خود  ناچارند تغیر نگرش جدی  هابانکشرایط   یندر چن  (.991۰، همکاران

وردن امید بدست آ باشد تریقودر زمینه  بازاریابی  و بازسازی داشته باشند  چون هرچه اهرم جذب مشتری 

 لاتتمای مالی از مؤسسات و هابانکشناخت  یجهدرنتبیشتر است.  در موسسهمشتری  یدارنگه و

 تواندیمکنونی خود در بازار رقابتی کنونی،   یطو شرا عملکرد سنجش جایگاه، ینو همچن کنندگانمصرف

 .(9919)کریم زاده و حدادیان  و در پی آن رشد درامد بانک افزایش دهد کنندگاناز مصرف هابانکسهم 

 هایواستهخ، توجه کنندگانصرفبازار ماصل برای بدست  آوردن  سهم بیشتر   ینترو مهمامروزه نخستین 

ند به حیات خود ادامه دهند. توجه به توانمیبدون توجه به خواسته مشتری ن هاسازمانمشتری است. 

 ارو اعتبافزایش شهرت  درنتیجهو  گرددیاو ممشتری، موجب رضایت و وفاداری  یحاتو ترج هایخواسته

ت که نگرش اس بال دارد، ترجیح مشتری ناشی ازدن را بهآتی شرکت  یسودآورافزایش  ینو همچنشرکت 

 (.9919، یانو حدادکریم زاده ) تجاری خاص دارد نام یابه یک محصول 

 

 تحقیق یشناسروش

 پرسشنامه  یلهوسبهو ازلحاظ روش میدانی  یازلحاظ هدف کاربرد قیتحق  نیا یروش اجرا

مدل  اساس بر دیو رفتار خر یونیزیتلو تغایتبل  قیتحق متغیرهای  یرو قیتحق ی. اجراهشد  یریگبهره

AIDA ،ادهبعد از بدست آمدن د درنهایت .دهیگرد یاجرام یمشتر و اقدام یلتما ،علاقه ،توجهجلب 

 .گیردمی استفاده قرارم SMARTPLS - SPSS افزارنرماز  وتحلیلیهتجزپرسشنامه برای  واسطهبه

 

 هاداده یابزار گردآور .۱

تقسیم  یاو کتابخانهپژوهش  به دو دسته میدانی  در این توانیرا ملاعات اط گردآوری هاروش

 (9جدل ) در باشدمی سؤال 2۹که شامل  پرسشنامه استفاده شده است  وسیلهبهمیدانی  روش در نمود. 

ادبیات و پیشینه نیز به روش  بهمربوط  هایداده آوریجمع در خصوص .داده شده است مختصر شرح

و  هاکتاباطلاعات علمی، مجلات علمی،  هاییگاهپا، مقالات منتشره در هاکتابو با مطالعه  یاکتابخانه

 رسی برای بر اطلاعاتی   . همچنین، نیازهایاندگردآمدهی و داخلی المللبین یهاکنفرانسمجموعه مقالات 

اصلی  بزارا مه گردآوری شد.و آزمون متغیرهای  تحقیق  نیز از طریق پیمایش و با استفاده از ابزار پرسشنا

روی دو متغیر تحقیق  باشدمی سؤال (2۹)که شامل  باشدمیپرسشنامه   در این تحقیق هاداده گردآوری
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مربوط به  هایهداد ، شدهیعتوزمشتریان عزیزی بانک  یاندر ممشتریان   یدرفتار خرتبلیغات  تلویزیونی و 

 .اده شده استشرح د طور خلاصهبهذیل   در جدول پرسشنامه
 

 نتایج آزمون آلفای کرونباخ پرسشنامه: 9جدول 

 آلفای کرونباخ تعداد مشاهدات سؤالاتتعداد  متغیرها تحقیق

 ۰5۰19 9۹4 90 تبلیغات تلویزیونی 

 ۰5۰0۰ 9۹4 2 توجهجلب

 ۰5۰0۰ 9۹4 ۰ علاقهایجاد 

 ۰5۰9۹ 9۹4 ۰ تمایلایجاد 

 ۰5۰۹1 9۹4 ۰ اقدام به خرید

 

 ماری و نمونه آماری جامعه آ .۲

بین ز ا، نمونه آماری این جامعه  باشدمی شهر کابلجامعه آماری این تحقیق مشتریان عزیزی بانک 

جدول  بر اساس  .  حجم نمونه تحقیقاست هشدب نتخاده افی سادتصا یریگنمونهروش به ر مذکواد فرا

  ول مورگانجد از است ول انتخاب شده نفر مشتری  عزیزی بانک شهر کاب 0۰۰ انیاز م( نفر 9۹4مورگان )

 .گرفته است قرار لیوتحلهیتجزمورد  و گردیده  استفاده نمونه   تعین حجم برای 

 

 اههداد وتحلیلتجزیهروش  .۳

در تحقیق   ها است.داده وتحلیلیهتجزها، گام بعدی شامل داده تحقیق، پس از گردآوری در فرآیند 

موجود در آمار توصیفی نظیر جداول توزیع   یهاروشو نوع متغیرها از  هایهفرضحاضر، با توجه به ماهیت 

از طریق پرسشنامه و در بخش  شدهیآورجمع هایدادهفراوانی مطلق، میانگین جهت بررسی و مقایسه 

 یانسوار  و تحلیل اینمونه دو  t ،هافرضیهآمار استنباطی نیز از آزمون همبستگی و رگرسیون برای آزمون 

این  یریکارگبهداده  و  وتحلیلیهتجزبرای  یتدرنهامستقل و  هایگروهبرای مقایسه میانگین پاسخگویی 

 .استفاده شد است  SMARTPLS-SPSS  یافزارهانرماز  هاآزمون
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 دهندگانپاسخدموگرافی  هایویژگی

است.  فاده شدهدهندگان استپاسخدموگرافیک های های آمار توصیفی برای بررسی ویژگیاز شاخص

رار گرفته ق یموردبررسجنسیت، سن، میزان تحصیلات و وضعیت شغلی  بر اساسدهندگان فراوانی پاسخ

 است و نمودارهای مربوط ترسیم شده است.
 

 جنسیت -۱

 .باشندمینفر زن  9۹۹مرد هستند و  دهندگانپاسخاز  %0۹52نفر از یعنی  ۹۰۹

 

 جنسیت بر اساس دهندگانپاسخ: فراوانی ۹جدول

 درصد فراوانی جنسیت

 0۹52 ۹۰۹ مرد

 4۰54 9۹۹ زن

 9۰۰5۰۰ 9۹4 کل

 

 حالت -۲

 .باشندمی متأهلنفر  %0۹52یعنی  ۹۰۰مجرد هستند و  دهندگانپاسخاز   %۹۰51نفر یعنی  9۰۰ 

 

 حالت بر اساس دهندگانپاسخ: فراوانی 9جدول  

 درصد فراوانی تأهلوضعیت 

 ۹۰51 9۰۰ مجرد

 ۰۹59 ۹۰۰ متأهل

 9۰۰5۰۰ 9۹4 کل
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 سن -۳

 انددادهاز حجم نمونه را به خود اختصاص  %9۰51سال سن دارند و  ۹۰زیر   دهندگانپاسخنفر از  4۹

 سال هستند.  09نفر بالاتر از  22سال و  0۰تا  92نفر بین  992سال،  90تا  ۹9نفر بین  92۰

 

 سن بر اساس دهندگانپاسخ: فراوانی 4جدول 

 

 

 

 

 درصد یفراوان سن

 9۰51 4۹ سال ۹۰زیر 

 495۰ 92۰ سال 90تا  ۹9بین 

 9۰5۹ 992 سال 0۰تا  92بین 

 9۰5۹ 22 سال 09بالاتر از 

 9۰۰5۰۰ 9۹4 کل
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نمودار فراوانی پاسخ دهندگان براساس حالت: ۹شکل

فراوانی درصد
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 مدرک تحصیلی -۴

اند. حجم نمونه را به خود اختصاص داده %9۹نفر از افراد مدرک تحصیلی بکلوریا دارند و  42

افراد مدرک تحصیلی فوق بکلوریا دارند. افراد دارای  %9۰5۹ن یعنی دهندگانفر از پاسخ 22تعداد 

افراد دارای مدرک  و دهندیمحجم نمونه را تشکیل  9452 حدودنفر  999مدرک تحصیلی لیسانس 

 نفر هستند. 0۹نفر و دکترا و بالاتر  ۹۰ماستر 

 

 تحصیلات بر اساس دهندگانپاسخفراوانی :  0جدول 

 

 درصد فراوانی تحصیلات

 9۹ 42 بکلوریا

 9۰5۹ 22 فوق بکلوریا

 9452 999 لیسانس

 ۹۹5۰ ۹۰ ماستر

 9950 0۹ دکترا و بالاتر

 9۰۰5۰۰ 9۹4 کل

0

50

100

150

200

سال20زیر سال35تا 21بین  50تا 36بین  سال 51بالاتراز 

42

160

116

66

10.9
41.7

30.2
17.2

نمودار فراوانی پاسخ دهندگان براساس سن: 9شکل 

فراوانی



 ۹۰۰ - ۹9۰صص  /)مورد مطالعه: عزیزی بانک( خرید مشتریان رفتار تبلیغات تلویزیونی بر تاثیر                              ۹۹۹

 

ب، علم
صلنامه کات

ف
 ی

- 
پژوهش

 ی

سال 
۰، 

شماره 
92

و  
9۰

 ،
بهار و تابستان 

9911
  

 

 

 : مقدار آماره تی تکنیک بوت استراپینگ مدل کلی پژوهش0 شکل
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فراوانی درصد
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 ارزیابی فرضیات تحقیق

مسیر  ضریب بر اساساز محاسبه کمترین مربعات جزئی  شدهحاصلنتایج  بر اساسدر این قسمت 

 :اندگرفتهپژوهش مورد بررسی قرار  هایفرضیهو بوت استراپینگ، 

)جذب   انیمشتر  دیبانک بر رفتار خر یزیعز یونیزیتلو غاتیتبل رسدمی به نظرفرضیه اصلی: 

 .دارد داریمعنی تأثیر(  هیسرما

، انیشترم  دیک بر رفتار خربان یزیعز یونیزیتلو غاتیتبل(، مقدار ضریب مسیر 2) شکلبا توجه به 

بانک بر رفتار  یزیعز یونیزیتلو غاتیتبلمثبت و مستقیم  تأثیرمحاسبه شده است. این عدد بیانگر  ۰50۹9

است، بنابراین با  تربزرگ 9512که از عدد  آمدهدستبه 15۰۰۹نیز  tاست. عدد اماره   انیمشتر  دیخر

 دارد. و مستقیم با رفتار خرید مشتریان ، تبلیغات تلویزیونی رابطه مثبت%10اطمینان 
 

 : بررسی نتایج آزمون فرضیه اول2جدول 

 tآماره  ضریب مسیر تأثیر

 15۰۰۹ ۰50۹9   انیمشتر  دیبانک بر رفتار خر یزیعز یونیزیتلو غاتیتبل

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 آماره تی مدل دوم: 2 شکل
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مثبت  أثیرت انیمشتر توجهجلببانک بر  یزیعز یونیزیتلو غاتیتبل رسدمی به نظر (۱فرضیه فرعی 

 دارد.

، انیترمش توجهجلببانک بر  یزیعز یونیزیتلو غاتیتبل(، مقدار ضریب مسیر ۰) شکلبا توجه به 

 توجهلبجبانک بر  یزیعز یونیزیتلو غاتیتبلمثبت  تأثیرمحاسبه شده است. این عدد بیانگر  ۰529۰

است، بنابراین با اطمینان  تربزرگ 9512که از عدد  آمدهدستبه 9۰5۹9۹نیز  tشده است. عدد اماره  انیمشتر

یم و مثبت داشته مستق تأثیر انیمشتر توجهجلببانک بر  یزیعز یونیزیتلو غاتیتبلاینکه  بر اساس، 10%

 است. 

 9: بررسی نتایج آزمون فرضیه فرعی ۰جدول 

 tآماره  ضریب مسیر تأثیر

 9۰5۹9۹ ۰529۰ انیشترم توجهجلببانک بر  یزیعز یونیزیتلو غاتیتبل

 

 مثبت دارد. تأثیر انیمشتر ایجاد علاقهبر  مشتریان توجهجلب رسدمی به نظر( ۲فرضیه فرعی 

 ۰50۹۹، انیعلاقه مشتر جادیبر ا انیمشتر توجهجلب( مقدار ضریب مسیر ۰با توجه به شکل )

شده  انیعلاقه مشتر جادیبر ا انیمشتر توجهجلبمثبت  تأثیرمحاسبه شده است. این عدد بیانگر 

، %10است، بنابراین با اطمینان  تربزرگ 9512که از عدد  آمدهدستبه 05۹۹9نیز  tاست. عدد اماره 

 ت.مستقیم و مثبت داشته اس تأثیر انیعلاقه مشتر جادیبر ا انیمشتر توجهجلباینکه  بر اساس
 

 ۹: بررسی نتایج آزمون فرضیه فرعی ۹جدول 

 tآماره  ضریب مسیر تأثیر

 05۹۹9 ۰50۹۹ نایعلاقه مشتر جادیبر ا انیمشتر توجهجلب

 

 یرتأث هاآن لیم کیبانک بر تحر یزیعز انیعلاقه در مشتر جادیا رسدمیبه نظر  (۳فرضیه فرعی 

 مثبت دارد.

 ۰50۹0، انیعلاقه مشتر جادیبر ا انیعلاقه مشتر جادیا( مقدار ضریب مسیر ۰با توجه به شکل )

شده است.  انیمشتر لیم کیبر تحر انیعلاقه مشتر جادیامثبت  تأثیرگر محاسبه شده است. این عدد بیان

 بر اساس، %10است، بنابراین با اطمینان  تربزرگ 9512که از عدد  آمدهدستبه 05290نیز  tعدد اماره 

 مستقیم و مثبت داشته است. تأثیر انیمشتر لیم کیبر تحر انیعلاقه مشتر جادیااینکه 
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 9یج آزمون فرضیه فرعی :  بررسی نتا1جدول 

 tآماره  ضریب مسیر تأثیر

 05290 ۰50۹0 انیمشتر لیم کیبر تحر انیعلاقه مشتر جادیا

 

افراد به  اقدام بانک بر  یزیعز انیمشتر لیم کیتحر رسدمیبه نظر  (۴فرضیه فرعی 

 مثبت دارد. تأثیربانک  نیدر ا گذاریسرمایه

بر سوق دادن افراد به  انیمشتر لیم کیتحر(، مقدار ضریب مسیر ۰با توجه به شکل )

بر سوق  نایمشتر لیم کیتحرمثبت  تأثیرمحاسبه شده است. این عدد بیانگر  ۰5019، گذاریسرمایه

 9512که از عدد  آمدهدستبه ۰51۹0نیز  tشده است. عدد اماره  انیمشتر گذاریسرمایهدادن افراد به 

بر سوق دادن افراد به  انیمشتر لیم کیتحراینکه  بر اساس ،%10است، بنابراین با اطمینان  تربزرگ

 مستقیم و مثبت داشته است.  تأثیر انیمشتر گذاریسرمایه
 

 4 یفرع هیآزمون فرض جینتا ی: بررس9۰جدول 

 tآماره  ضریب مسیر تأثیر

بر سوق دادن افراد به  انیمشتر لیم کیتحر
 انیمشتر گذاریسرمایه

۰5019 ۰5۹10 

 

 یگیرنتیجه

از به جدید نی بازارهابرای ورود به  هابانکدر صنعت بانکداری،  تنگاتنگامروزه با توجه به رقابت 

جدید سبب افزایش سهم  بازارهادر  هابانکجدیدی برای آگاهی  از خدمات خود  دارند،  حضور   یهاکانال

. در این باشدمییار ضروری . در این میان، حفظ مشتری و افزایش وفاداری او، بسگرددیمدر بازارهای 

که منجر  ییهایزهانگبر تصمیمات او بسیار حائز  اهمیت  است.  مؤثرمیان شناسایی رفتار مشتری و عوامل 

واکنش  و یا حتی آگاهانه هستند. بیشترین بینییشپمنطقی، قابل  ندرتبه شوندیمبه واکنش مشتریان 

ن آ وکارکسبن واقعیتی ساده و فریبنده است که دنیای ای .گیرد؛ احساساز یک منبع سرچشمه می هاآن

از  نظرصرفاما ؛ اکتفا کند میبه توضیحات ک برای درک رفتار مشتری،  دهدیمو ترجیح  پذیردینمرا 

انسان است و انسان موجودی است  هرحالبه، وکارکسبباشد یا یک  کنندهمصرفاینکه مشتری یک 

 هستند. شناخت این پویایی احساسات  خالف، تصمیمات تحت تأثیر م هاییدگاهداحساساتی. علیرغم 
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یوه و ش هاشرکت گیرییمتصم، نحوه هاسازماناحساسی، موجب دگرگونی در روش درک مشتریان توسط 

. ارزش اندشده گذارییهپا  ،یارزش مشتر بر اساس عمدتاً ،یابیبازار هایفعالیت. شودجستجوی واقعیت می

 ایمحصول  کی دیاز خر شدهکسبو منافع  هاهزینهاز  یمشتر یابیارز صورتبه یابیاردرک شده در باز

 یشترم تیرضا  است که ارزش درک شده، نیاز ا یحاک ن،یشیپ هایپژوهش جی. نتاشودمی فیخدمت تعر

و  آیدمیدرک شده  تیفیاست که پس از ک ی. ارزش درک شده، عاملدهدمی شیرا افزا دیخر رو تکرا

ی هابررسی بر اساس  ارزش، در نظر گرفت. یبرا فرضیشپ ریمتغ کی توانمیدرک شده را  تیفیک

(، همسو است.  99۹۹) ینیحس (،9914با تحقیقات، الماسیه و ملکمی ) آمدهدستبهنتایج  شدهانجام

  تأثیر یتبلیغات تلویزیونی بر رفتار، تصمیمات و  نگرش مشتریان عزیز  دهدمیتحقیق  نشان  هاییافته

 ، استراتژی جدید هایفناوری تبلیغ، گرایی در،  تخصصنوآوری، خلاقیتداشته و همچنان   العادهفوق

، علاقه، تحریک میل و اقدام به توجهجلببود در  ازجمله مباحث  ...و غیر عنعناتمحور،  فرهنگ، مشتری

 است. اثرگذار بوده  کنندگانمصرف (گذاریسرمایه)خرید 

 

 اتپیشنهاد

امروزی  کنندگانمصرفاز تحقیق، تبلیغات تلویزیونی الگوی خوبی برای   شدهحاصل جینتابا توجه به 

 مناسب تنظیم گردد. یهازمانپخش تبلیغات بانک در  شودمیپیشنهاد   شدهیلتبد

 جدید در انتخاب بانک برای مشتریان اساس بوده هایفناوریاز تحقیق  آمدهبا توجه به نتایج بدست 

 جدید استفاده نماید. هایفناورخدمات برای مشتریان از  ارائهبانک مورد مطالعه در  گرددمیپیشنهاد 

، تبلیغات تلویزیونی اثرات مهم در نگرش و انتخاب مشتریان یقاز تحق شدهحاصلبه نتایج  با توجه

بر یونی را لعه تبلیغات تلویزبانک مورد مطا گرددمیگذاشته پیشنهاد  کنندهمصرفدر رفتار  هابانکاز میان 

 نماید. ارائهموردی  و جامعهباورها  اساس

ن بالای برخوردار شد یتحساسبه نتایج حاصله از تحقیق مشتریان در انتخاب بانک از  با توجه

ودن خدمات بیان ب دسترسقابلنموده و نحوه  یانرا ب هایتواقعدر نشر تبلیغات تلویزیونی  گرددمیپیشنهاد 

 نماید.

 یزیزع گرددمی شنهادیمحور و منظم، پ یمشتر یاستراتژ قیبدست آمده از تحق جیبه نتا با توجه

 لیتحل هیماه بعد مورد تجز 2هر نموده و  بیترت یجهت پوشش جامعه مورد یابیمنظم بازار یبانک استراتژ

، یدیویورده  و از تنوع مشخص ک هابانک گرید غاتیتبل انبوه یاندر مخود را  غیخود تبل گاهیجا د.داار قر

 .دیخود استفاده نما غاتیدر تبل نوآوریو  تی، خلاقیفرهنگ
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 ردهایایی و استندبانک مورد مطالعه در تبلیغات تلویزیونی خود از تخصص گر گرددمیپیشنهاد 

 مطابق معیارهای روز تبلیغ نماید.  خود راخود استفاده نمود و اعلانات  یغاتدر تبلتبلیغاتی  

اس نات خود اسععن فرهنگ و در برابرنتایج حاصل از تحقیق، مشتریان بانک مورد مطالعه  یهنظر

 قلمروی خدمات خود تبلیغ نمایند. ناتععن وتبلیغات مطابق فرهنگ  گرددمیبوده  پیشنهاد 

  گرددیم  مشتری دارد. پیشنهاد یبترغبه نتایج حاصل از تحقیق، تکرار تبلیغ نقش مهم در  با توجه

 تکرار نشر نماید.  ینندهپرب در برنامهروز و شب  از طرفی بانک تبلیغات خود  را عزیز

 کنندگانمصرفبرای  هابانکاز تحقیق  خلاقیت و نواری در تبلیغات  آمدهبه نتایج بد ست  با توجه

و  تبانک مورد مطالعه در تبلیغات خود از خلاقی گرددمی، پیشنهاد باشدمیبرخوردار  یهمیت بالایا از

 در تبلیغات تلویزیونی خود  استفاده نماید. نوآوری
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 منابع 

ی هیجانی هاارزش کنندگانمصرف یینوگرا( ارزیابی اثرات 9912)، سوران ییو مولااسماعیلی، سامان شیخ 

ال س فصلنامه اقتصادی، با برند خارجی در ایران، یکالاهابر روی مقصد خرید  یچشمهمو  و چشم

 .921-92۰ ص هم، شماره هجدهم،ن

شتریان م برجذبتبلیغاتی تلویزیونی  هایآگهی یرتأث یابیارز( 9910) افسانه ،یو ملکم محمداحسان الماسیه،

 COIی مدیریت و فرهنگ توسعه. کد المللبین(، محل انتشار: دومین همایش شهر کرج) یملبانک 

 ICOM02_115مقاله: 

 تبلیغات هایاستراتژی( چارچوبی برای تعیین 9910صلاح ) ،و احمد مسعود اسفیدانی، محمدرحیم. کیماسی،

-99۹ حهصف سوم زمستان، شماره ، دوره سوم،مدیریت بازاریابی پژوهشنامه ،یدر بانکدارتلویزیونی 

94۹. 

، ناشر پژوهشگاه ز تا اسلامتبلیغات بازرگانی از آغا گذرگاه( 99۹۹) یمحمدهادهمایون،  ناصر وباهنر، 

 .94-۹۹ ص چاپ اول، ،ارتباطات و هنر ،نگفره

 یکیالکترون غاتیتبل تأثیر یبررس (9912) ینحس؛ حدادزاده، مهدی و حکیم پور، محسنجاودان پور، غلام 

بانک صادرات خراسان  انیمورد مطالعه: مشتر AIDAبانک صادرات بر اساس مدل  انیبر رفتار مشتر

 (M.A) المللبین شیگرا تیریرشته مد ،تهران واحدی دانشگاه آزاد اسلام ،یجنوب

( بررسی اثربخشی تبلیغات تلویزیونی 99۹۹زهرا ) یدس ،ینیمحمد، حس سید ،ی، میرزا حسن، باقرینیحس

مطالعه موردی: مدل ) AIDA الگوریتم ساخت یک تیزر تبلیغاتی ارائهمشتریان بر مبنای   برجذب

 942صفحه  -991 ،سال دوم، شماره پنجم زییانتشار پا سال ،های اقتصادیپژوهش بانک رفاه(.

)مطالعه موردی:  هابانکرسانه برجذب مشتری  یغاتاثر تبل( بررسی 9910) تورج ،یو صادق ینبز حافظی،

 زمستان، 4شماره  ۹، دوره یو حسابدارفصلنامه مطالعات مدیریت ( یشابورنبانک صادرات شهرستان 

 .۹۹۰-۹91صفحات 

خرید  بر رفتارتلویزیونی  تأثیر تبلیغات( بررسی 99۹1) یامکس ،داحم یرم دادگران، سید محمد؛

 .94، سال ششم، شماره فصلنامه رادیو تلویزیون، یمتقاعدساز در مرحله کنندگانمصرف

سانه تلویزیونی برقصد ت ریغاتبل یرتأثسی ر( بر991۰) حسینی علی، ملاو  صفرنیا ، حسن شفیعی، هادی،

ماره ش، وکارکسبفصلنامه مدیریت ، یرفتارشناخت یرهایمتغ گریییانجمبا ن  مشتریاد مجد خرید

 .9۹-1ص  91
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جیح تر بر ( مطالعه تطبیقی عوامل موثر99۹۹محمدرضا ) نیازی، و، مصطفی زادهیقاض ،یدس صفری،

 سال ،دوماهنامه علمی، پژوهشی دانشگاه شاهد ،یو دولتخصوصی  هابانک در انتخابمشتریان 

 .9۹4 ص ،9۹د شماره دوره جدی  -شانزدهم

تبلیغات شرکت  اثربخشی( بررسی 99۹۰سادات )فرهنگی، علی کبر؛ فیروزیان، محمود و  موسویان، اکرم 

 .۹9، ص مجله مدیریت بازاریابیمصرف،  سازیینهبهملی گاز ایران در راستای 

مشتریان  برجذب تبلیغات تأثیر(. 9919، سکینه )ینام یادص و ، رحمت علی یقصابر حقاطالقانی، محمد، 

 خدمات بانکداری الکترونیک مطالعه مورد، بانک تجارت استان گیلان

  اثربخشی تبلیغات، و جذابیت افراد مشهوریر تأث( 9910) یهانک ینام ،یقتحقو  ینام ؛ عارفی،داود فیض،

ص  92 شماره زمستان، و ییزپا ، سال هشتم،مدیریت بازرگانی یهاکاوشپژوهشی  -علمیفصلنامه 

۹۰1-9۹0. 

ب جذدر بانکی ت ثربخشی تبلیغا( ا9910) یلاشانو  مائدهمحمد، امینی،  یدمج ، شفیعی،صنایعی، علی

 ۹۰1-9۹0صص  90شماره ، سال هشتم، یبازرگانمدیریت  یهاکاوش فصلنامهی، مشتر

 بر ان( نقش تبلیغات تلویزیون در تغیر رفتار خرید مخاطب991۰)صباغ، علیرضا و آشتیانی، پیمان غفاری 

مجله  تهران(، شهرکلان 99 و 0در مناطق  LG هاییندگینمامورد مطالعه )مبنای مدل داگمار 

 تابستان. 4۰، سال پانزدهم، شماره مدیریت فرهنگی

شه اندی انتشارات ششم. یرایشو ،تبلیغات و ورزش کتاب( 991۰) یننازن ،سارا و راسخ ، حمید؛ کشکر،قاسمی

 آرا.

مصرف خرید  ( بررسی رفتار9919) حسین ،و بوجاریرسولیان  ،محسنکاشی، علیرضا نعلچی؛ 

 فصلنامه مدیریت توسعه و داخلی، یبرندها در مقابلنسبت به برندهای خارجی  کنندگانمصرف

 09-41، تحول

 هابانکدر انتخاب  مؤثرعوامل  بندیاولویت( شناسایی و 9919) رضایعلکریم زاده، مصطفی و حدادیان، 

 ،ادی مدیریتی اقتصالمللبین کنفرانساولین توسط مشتریان امین خوران،  یو اعتبارالی م مؤسساتو 

 علوم اجتماعی. و یحسابدار

 ویرایش دوازدهم، ، مترجم مهدی زارع، تهران،اصول بازاریابی( 99۹1گری آرمسترانگ  ) وکاتلر، فلیپ 

 .9۹2، اول ( جلد9- 99)

 دانشگاه پیام نور، تهران ،ارتباطات بازاریابی( 9914) یرام ،یدمو مق یدجمش ،سالار محمودی؛ محمد میمند،

 .۹۹۹-99-4صفحه 



 ۹۰۰ - ۹9۰صص  /)مورد مطالعه: عزیزی بانک( خرید مشتریان رفتار تبلیغات تلویزیونی بر تاثیر                              ۹9۰
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شگاه دان یرانا ،یروانشناس یامنطقهدومین همایش ( اثرات تبلیغات تلویزیونی، 99۹۹) یوسف معصومی،

 شهرینیخمآزاد اسلامی واحد 

 حیاتی عوامل یاشبکه تحلیل( 9914) مجاس دژکام، و عبدالباسط ؛مرادزاده ،حامد کرد؛ ،نور محمدیعقوبی؛  

صص  ،9۹ شماره بهار، هفتم سال، یارتباطهای فصلنامه پژوهش مشتریان، هایردهسپ برجذب موثر

9۰0-99۹. 

تبلیغات تلویزیونی بر مخاطبان  اثربخشی( 9912)؛ سلطانی فر، محمد اکبریعلسعیدی؛ کورش، فرهنگی،  

 . 19-29صفحه  9شمار ، ۹4، سال یارتباط هایپژوهشفصلنامه سیمای جمهوری اسلامی ایران، 

 

 

 




