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 سازمان در مشتریان گیری تصمیم های سبک بازاریابی عصبی بر تأثیر 

 بندرعباس شهرستان تجارت بانک شعب

 
  1فاطمه نوروزی 

  

 چکیده                                                                                  

 شهرستان تجارت بانک شعب در سازمان مشتریان گیری تصمیم های سبک بازاریابی عصبی پژوهش حاضر به بررسی تأثیر

 نوع زا بوده و بعد و قبل همبستگی نوع از آماری جامعه به مراجعه بدلیل پژوهش اجرای بندرعباس پرداخته است. روش

 شعب هب کننده مراجعه مشتریان تمامی شامل حاضر پژوهش آماری جامعه انجام شده است. کاربردینیز بصورت  کاربرد

 ای طبقه تصادفی آماری، جامعه با متناسب گیری نمونه روش. بوده است 7931 سال در بندرعباس شهر در تجارت بانک

 هنمون حجم تعیین جهت کوکران فرمول از باشد، می نامحدود حاضر پژوهش آماری جامعه که آنجا از. انتخاب گردیده

 شهرستان تجارت بانک شعب مشتریان از نفر 983 نمونه حجم و گیری نمونه روش با متناسب ترتیب این به. گردید استفاده

 و ای کتابخانه تصور به تحقیق این پیشین مطالعات و نظری مبانی. گرفتند قرار بررسی مورد نمونه حجم بعنوان بندرعباس

 عاتاطلا آوری جمع برای. گردد می آوری جمع پرسشنامه بوسیله و میدانی روش با فرضیات آزمون به مربوط اطلاعات

 یریگ میتصم یسبک ها( و پرسشنامه 7383بازاریابی عصبی کانو) استاندارد های پرسشنامه از ها فرض آزمون به مربوط

 اب بخش آمار توصیفی، در آمده دست به های داده تحلیل و جهت تجزیه نهایتا   ( استفاده نموده ایم.7381)اسپرولز و کندل

 آماری نمودارهای و جداول قالب در بررسی مورد نمونه شناختی جمعیت های ویژگی آمده، بدست های داده از استفاده

 نرمال وزیعت بازاریابی عصبی و گیری های تصمیم-در بخش آمار استنباطی، مشخص شد که متغیرهای سبک .گردید ارائه

 نمود. نتایج پژوهش بیانگر این است که بازاریابی استفاده فرضیه آزمون برای پارامتریک های آزمون از توان می و دارند

مثبتی دارد. بندرعباس تأثیر معنادار و شهرستان تجارت بانک شعب در سازمان مشتریان گیری تصمیم های بر سبک عصبی

 تصمیم گیری مشتریان، بانک تجارت، بازاریابی عصبی :ژگان کلیدیوا
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 .مقدمه1
 

دلیل این رویکردها ب است. رویکردهای متمایز بازاریابی نیازمند امروزی رقابت پر دنیای در یروزیپ

اطلاعاتی قطعا  بر روی تصمیم گیری  جدید هایفناوری رقابتی و ورود شرایط در مداوم تغییرات

 نیز اریابیباز حیطه بر بشتری دانش و تکنولوژی پیشرفت مشتریان سازمان ها اثرگذار است. امروزه

براساس .است آمده وجود به عصبی بازاریابی عنوان تحت جدیدی رشته که نحوی بوده به تاثیرگذار

 از متمایز رویکرد یک 3عصبی ( بازاریابی2171)9( و بن2173) 2(، کالورت7383(7مطالعات کانمن

 تحقیقات هب علم اعصاب بر تمرکز با و نوین علوم از جدید اطلاعات و ها یافته که با میباشد بازاریابی

نماید. از دیدگاه  می فراهم 5سبک های تصمیم گیری در خصوص جدید و دانشی میپردازد بازاریابی

 درک هبودب منظور به را سنتی بازاریابی مدل بازاریابی، تحقیقات در (، این رویکرد خلاقانه2175)1سوان

 ورط میکشاند و در رابطه با فرآیندهای تصمیم گیری مشتریان، به چالش به خرید رفتار به مربوط فرآیند

. در این نوع فعالیت های بازاریابی، داشتن درک درست از کنند می هدایت را خرید تصمیمات دائم

 .(2171 1بکول،)نوآور امری ضروری است مشتریانسبک های تصمیم گیری 

سبک  روی بر مستقیم اثرگذاری برای ها بانک ابزار مهمترین بازاریابی عصبی در شرایط رقابتی امروز،

 رعناص با مصرف کننده ( سبک تصمیم گیری7335)8مطابق دیدگاه فروید. است تصمیم گیری مشتریان

 داشتن میل به بر مبنی را کننده مصرف ( رفتار2117)3وربلنین می باشد. مرتبط بیولوژیکی و فرهنگی

 منطقی عوامل به را کننده ( مصرف2119)71و هوبژن نماید می بیان اجتماعی مطلوب جایگاه و اعتبار

 میداند. متمرکز سازمانی به منافع مربوط

از شیوه  دنبا بکارگیری صحیح و سریع آن میتوانبانک ها یکی از ابزارهایی است که  عصبی بازاریابی

نهایی شان  دفهتمرکز بر سبک های تصمیم گیری مشتریان به  بازاریابی عبور کنند و باهای سنتی 

                                                           
۱- Kahneman 
۲- Calvert 
۳- Ben 
٤- Neuromarketing 
٥- Decision Making Styles 
٦ - Susan 
۷ - Bakewell 
۸- Freudian 
۹- Verblenian 
۱۰- Hobbesian 
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بانک  بیرونی، محیط ناپایدار شرایط امروزه و در. (7983دست یابند)جواهری، مشتری محوری  یعنی

ساسی ا بازاریابی عصبی و شناخت سبک های تصمیم گیری مشتریان با چالش های ها در بکارگیری

است.  انکداریب سیستم اساسی های ضعف تأکید بر بکارگیری شیوه های سنتی بازاریابی از د. ان مواجه

واهند خ بانکی درآمد و وری بهره کاهش بازاریابی، باعث مدیران با عدم استفاده از رویکردهای نوین

اشند و بدر حوزه بازاریابی عصبی می  جامع و استراتژیک هایبرنامه فاقد تجارتمتأسفانه شعب . شد

ب بانک شع که است هاییچالش از یکی بازاریابی عصبی در راستای استراتژیک هایبرنامه تدوین

 یریا الگوگب از اینروی مسأله اصلی تحقیق حاضر. گریبانند به دست آن با تجارت شهرستان بندرعباس

 عصبی بازاریابی ، به بررسی تأثیر(7381) 77اسپرولز و کندل مشتریان یریگ میتصم یاز مدل سبک ها

 داخته است.بندرعباس پر شهرستان تجارت بانک شعب در سازمان مشتریان گیری تصمیم های سبک بر

   اهمیت و ضرورت تحقیق -2

آید و مشتریان نقش کلیدی در آن دارند. صنعت بانکداری از ارکان اصلی هر اقتصادی به حساب می

های مشتریان را از جمله موضوعات پر اهمیت ایران و نیازها و خواسته شناخت زارتوان اببنابراین می

 نعتص در را چشمگیری تغییرات فزاینده، رقابتی فشارهای و نگهداری و . خدماتجهان محسوب نمود

 بازاریابی صبخصو بانکداری، راهبردهای اتخاذ سوی به را بانکها تغییرات این. اندکرده ایجاد بانکداری

 .است داده سوق

ارتباط  در بعنوان سازمان هایی که دائما در بانک ها بازاریابی  امروزه بکارگیری رویکردهای متمایز

 برای هک مواردی از مشتریان یکی اعتماد جلب .اهمیت ویژه ای دارد شان می باشند، ازدائم با مشتریان 

رقابت بین بانک ها  وجود طرفیاز .(7933پور،  زاده و رفیعی اسمعیلاست) است اهمیت حائز ها بانک

 ، شناخت سبک های تصمیم گیری مشتریاناشکال جذب منابع پولی و مؤسسات قرض الحسنه و سایر

  .ضروری به نظر می رسد لذا ایجاد مزیت رقابتی برای بقای بانک ها لازم ورا الزامی می سازد. 

 هتنوین بازاریابی را ج متمایز ورویکردهای  که کرد خواهد کمک بانک ها به پژوهش این های یافته

 اریابی عصبیکنند. باز روشن را بیشتر جدید و مسیرهای کنند انتخاب شناخت سبک های تصمیم گیری

 مشتری تاهمی و کند.با توجه به نقش می بانک ها را با شرایط تازه مواجه شیوه های سنتی، بر نفوذ با

 گذارندمی رقابت بازار در بانکها بقای و رشد بر که مستقیمی تأثیر سبب به سیستم بانکداری مداری در

                                                           
۱۱ - Sproles & Kendall 
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 رخوردارب بالایی اهمیت از تحقیق این گفت انجام توان می دارد، ایشان برای که منافعی کسب نیز و

 .است

 اهداف تحقیق -3

 :باشد می زیر صورت به تحقیق این اهداف

 شهرستان جارتت بانک شعبدر  کمال گرا یریگ میبر سبک تصم عصبی بررسی تأثیر بازاریابی ≠

 بندرعباس

 شهرستان جارتت بانک شعبدر  مارک گرا یریگ میبر سبک تصم عصبی بررسی تأثیر بازاریابی ≠

 بندرعباس

 شهرستان تتجار بانک شعبدر  مدگرا یریگ میبر سبک تصم عصبی بررسی تأثیر بازاریابی ≠

 بندرعباس

 شهرستان جارتت بانک شعب در لذت گرا یریگ میبر سبک تصم عصبی تعیین تأثیر بازاریابی ≠

 بندرعباس

 تجارت انکب شعب در حساس به قیمت یریگ میبر سبک تصم عصبی تعیین تأثیر بازاریابی ≠

 بندرعباس شهرستان

 شهرستان تتجار بانک شعبدر  وفادار یریگ میبر سبک تصم عصبی تعیین تأثیر بازاریابی ≠

 بندرعباس

 فرضیات تحقیق -4

 نمود: بیان زیر شرح به را تحقیق فرضیه های میتوان تحقیق این برای شده تعیین اهداف به توجه با

 ندرعباسب شهرستان تجارت بانک شعبدر  کمال گرا یریگ میبر سبک تصم عصبی بازاریابی .7

 تأثیر معناداری دارد.

ندرعباس ب شهرستان تجارت بانک شعبدر  مارک گرا یریگ میبر سبک تصم عصبی بازاریابی .2

 دارد. تأثیر معناداری
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درعباس تأثیر بن شهرستان تجارت بانک شعبدر  مدگرا یریگ میبر سبک تصم عصبی بازاریابی .9

 معناداری دارد.

ندرعباس تأثیر ب شهرستان تجارت بانک شعب در لذت گرا یریگ میبر سبک تصم عصبی بازاریابی .3

 معناداری دارد.

 رستانشه تجارت بانک شعب در حساس به قیمت یریگ میبر سبک تصم عصبی بازاریابی .5

 بندرعباس تأثیر معناداری دارد.

درعباس تأثیر بن شهرستان تجارت بانک شعبدر  وفادار یریگ میبر سبک تصم عصبی بازاریابی .1

 معناداری دارد.

   مدل پژوهش -5
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 (1931(؛ به نقل از نصیری زرندی)5112) ۲۲برگرفته از میشرا ( مدل مفهومی تحقیق1شکل 

 تحقیقات انجام شده

 اررفت بر عصبی بازاریابی علی ارتباط "( پژوهشی را با عنوان 7933کهندل) و نوربخش میکائیلی،

 "شورک شمال غرب ورزشی های درباشگاه مند رابطه بازاریابی میانجگری با ورزشی کننده مصرف

هدف پژوهش حاضر تعیین ارتباط علی بازاریابی عصبی بر رفتار مصرف کنند گان خدمات انجام دادند. 

ورزشی با میانجیگری بازاریابی رابطه مند و همچنین کاربرد تحقیقات بازاریابی عصبی و ارزیابی سهم 

این  .غرب ایران بود لکرد بازاریابی و در مورد خاص باشگاه های تیمی شمالبالقوه آن در بهبود عم

موضوع همراه با مرور کلی رفتار مصرف کننده و بازاریابی رابطه مند ارتقاء یافته است و تمرکز بر روی 

مصرف کنند گان خدمات ورزشی باشگاه های تیمی می باشد. روش نمونه گیری بصورت خوشه ای، 

                                                           
۱۲- Mishra 

 مارک گرا کمال گرا

 مد گرا

 لذت گرا

 بازاریابی عصبی

 وفادار 

9H 

1H 

حساس 

 به قیمت 

5H 

3H 

2H 
7H 
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نسبتی می باشد. جامعه آماری تحقیق استفاده کنندگان خدمات ورزشی باشگاه های ورزشی تصادفی و 

غربی، آذربایجان شرقی، اردبیل و کردستان بود. پس از طی مراحل کمی  استان آذربایجان 3در مراکز 

 نفر از ورزشکاران باشگاه های تیمی اقدام 323و همچنین پخش و جمع آوری داده های خام به تعداد 

نشان داد  9/3به تجزیه و تحلیل داده ها نمود. نتایج تحلیل عاملی و تحلیل مسیر از طریق نرم افزار لیزرل 

در تبیین  51/1و متغیر میانجی بازاریابی رابطه مند با میزان  18/1هر دو متغیر بازاریابی عصبی با میزان 

 ل کلی پژوهش دارای برازشیهای برازش مد رفتار مصرف کننده ورزشی نقش ایفا می کنند شاخص

است و شاخص های جذر واریانس تقریب برابر با  NFI 39/1نسبتا  مناسب با داده های پژوهش است؛ 

 .شد 115/1

 در کننده مصرف رفتار بر جامع مروری"( پژوهشی را با عنوان 7933فلاح) و اردکانی برزگری غریبی،

 که است یا رشته میان علم یک عصبی بازاریابی د.انجام دادن "عصبی بازاریابی و اجتماعی های شبکه

 شتهر علاوه به. می باشد ظهور حال در جهان سراسر در کننده مصرف شناخت تحقیقات در سرعت به

 درک هبودب منظور به را سنتی بازاریابی مدل که آید می حساب به بازاریابی تحقیقات در خلاقانه ای

 تصمیم فرایند ررسیب به که است روشی عصبی بازاریابی. میکشاند چالش به خرید رفتار به مربوط فرایند

 گیچگون درک کننده، مصرف عملکرد در مهم مباحث از یکی. میپردازد خرید جهت مشتری گیری

. است نعتیص مدیران و بازاریان محققان، توجه مورد همیشه که میباشد کنندگان مصرف گیری تصمیم

. اند یافته هتوسع عصبی بازاریابی قبیل از ترکیبی و نوین روشهای سنتی، روشهای از ناامیدی از پس

 شاخه صبیع بازاریابی. باشد می بازاریابی و اعصاب علوم علمی رشته دو ادغام حاصل عصبی بازاریابی

 محرک فیعاط و شناختی حسی، مؤثر پاسخ بررسی مطالعه به که است بازاریابی تحقیقات از جدیدی

 غییرت بازار در را قدرت ساختارهای اجتماعی های شبکه. پردازد می کنندگان مصرف بازاریابی های

 از جدیدی نژاد ظهور و است دادن رخ حال در که است قدرتی انتقال دهنده نشان شواهد. اند داده

 حفظ یا و متقاعد ار آنها داد، قرار تأثیر تحت را آنها میتوان سختی به که ای پیشرفته و قدرتمند مشتریان

 جدید دگانکنن مصرف رفتار بر آن و تأثیر نوین دربازاریابی اجتماعی های رسانه نقش مقاله این. نمود

 .میدهد قرار مطالعه مورد را

م انجا "ها چالش و ها فرصت عصبی، بازاریابی"( پژوهشی را با عنوان 7933پور) زاده و رفیعی اسمعیل

 هزند رقبا میان در را خود فرآیندها، و روندها مداوم بهبود طریق از تا تلاشند در همواره مشاغل دادند.

 مانز شدن کوتاه و رقبا محصولات، مشتریان، تعداد افزایش به توجه با حاضر حال در. دارند نگه

 رارق بازار مرکز در کننده مصرف که جایی آن از. است شده تر مشکل کننده مصرف درک واکنش،
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 کننده مصرف گیری تصمیم فرآیند صحیح درک بدون محصول، یک موفق اندازی راه دارد،

 شتریم ذهن در که مسائل از روشنی درک بازاریابی محققان است بهتر راستا، این در. است غیرممکن

 تحقیقات رد روانشناسی علم از که است بازاریابی در نو شیوه عصبی بازاریابی. باشند داشته دارد وجود

 با کنندگان مصرف عاطفی و شناختی حرکتی، حسگرهای رابطه مطالعه به و کند می استفاده بازاریابی

 روش، ینا رقابتی مزیت دلیل به دنیا موفق های شرکت اکثر امروزه. پردازد می بازاریابی های محرک

 های ویژگی بررسی به تحلیل - ای کتابخانه روشی با است تلاش در مطالعه این. کنند می استفاده آن از

 با همچنین. پردازدب است، گرفته قرار غفلت مورد بازاریابی سنتی تحقیقات در که عصبی بازاریابی مهم

 ینده،آ برای هایی توصیه با عصبی بازاریابی در اخلاقی مسائل و ای حرفه های چالش مورد در بحث

 .دهد می قرار تری دقیق بررسی مورد را موضوع

میم تص و پایدار انسانی منابع مدیریت بازاریابی عصبی،"در مقاله ای با عنوان  (2221)13ویخامن

بر  ی عصبیبازاریابثیر شیوه های أهدف این مقاله بررسی چگونگی تبیان نمود:  "مصرف کننده گیری

در هتل های سوئدی است. هتل های مورد مطالعه به مدیریت منابع انسانی مشتری با  تصمیمرابطه بین 

 نشان ها افتهی گروه بر اساس مشارکت آنها در دو شیوه مدیریت منابع انسانی پایدار، تقسیم شدند. چهار

 انسانی منابع مدیریت های شیوه به بستگی مشتری تصمیم و بازاریابی عصبی بین ارتباط که دهد می

صمیم ت بر پایدار انسانی منابع مدیریت های شیوه و عصبی بازاریابی اگرچه. دارد سازمان در پایدار

 برای یگرید جایگزین میتواند یکی که دهد می نشان آنها متقابل اثر  میگذارد، مثبت تأثیر مشتری

 توانایی بی،بازاریابی عص های شیوه که دهد می نشان مطالعه این. شود بهتری مشتری تصمیم به دستیابی

  .دهد می افزایش را مشتریان رضایت و نوآوری ایجاد در هتل

 "درک انگیزه خرید مصرف کننده در بازار خرده فروشی مد"عنوان در مقاله ای با  (2212)14سبالد

بیان نمود: این مطالعه دلایل انگیزشی جهت اتخاذ سرپرستی خرده فروشی در مد و پوشاک، که 

تحقیقات کوچکی در مورد آن انجام می شود، بررسی می کند. در سبک خرده فروشی مد، متخصصان 

مصرف کنندگان برای خرید شان فراهم می کنند. از آنجا که مد لباس های شخصی را برای کمک به 

مصرف کنندگان در خواست هایشان متفاوت هستند، خرده فروشان باید عوامل مختلفی را که بر تصمیم 

 53گیری های مربوط به پذیرش فرد که بر روی آن تاثیر می گذارد، درک کنند. برای این منظور، 

ف کنندگان و غیر مصرف کنندگان مد و مدرن و همچنین سبک ها مصاحبه نیمه ساخت یافته با مصر

                                                           
۱۳-  Wikhamn 
۱٤-  Sebald 
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انجام دادیم. این مطالعه دانش دانش انگیزشی خرید آنلاین را در بخش های خرده فروشی با مشاغل 

مشروط تقویت می کند و شواهد بیشتری را در مورد تأثیر عوامل زمینه ای بر انگیزه های خرید افزایش 

ریتی، یافته های ما خرده فروشان را به یک لنز می رساند که از طریق آن می از دیدگاه مدی می دهد.

 توانند فعالیت های بازاریابی و آموزش فروش را بهتر و بهبود بخشند.

 تولید فرآیند در بازاریابی عصبی در عمده تغییر عنوان تحت بررسی دریک (2212)15کانتر

 ایالات در بزرگ شرکتهای نجات برای که رسید نتیجه این به "آمریکا متحده ایالت های اتحادیه

 سازمانی بازاریابی در ای عمده تغییرات باید کار نیروی استخدام افزایش و اقتصادی بحران از متحده

 سپس و مؤلفه های رهبری آن و سازمان ساختار طریق از ابتدا مهم این و گیرد صورت شرکتها این

 یها تیو قابل بازاریابی عصبی نیمطالعه رابطه ب نیا است. پذیر امکان سازمانی فرهنگ طریق از

چارچوب  کیکند، و اثر آنها را بر عملکرد شرکت با استفاده از  یم یابیرا ارز یکیتکنولوژ ینوآور

 733 یرو بر قیتحق کیاز  یگواه تجرب کیمقاله  نیکند. ا یم لیمنبع محور تحل دگاهیبا د ینظر

باشد.  یم یبا استفاده از حداقل مربعات جزئ یاز توابع ساختار ستمیس کی یو مدل ساز یشرکت صنعت

 تیحما یکیولوژتکن ینوآور یها تیاز توسعه قابل بازاریابی عصبیکردند که  دییبدست آمده تا جینتا

 .کندیم

 آماری  جامعه و تحقیق روش -4          

 

 می ستگیهمب توصیفی تحقیقات نوع از تحقیق انجام روش نظر از و کاربردی هدف نظر از تحقیق این

 می بینی پیش بر مبتنی روابط حسب بر ها فرضیه آزمون به موجود وضع توصیف بر علاوه که چرا باشد

 و باشد می طیخ رگرسیون آزمون از استفاده با متغیرها از هریک تاثیرگذاری تعیین دنبال به و. پردازد

 اربردیک نوع از برد، بکار کشور تجارت بانک شعب در توان می را آن از حاصل نتایج که جهت این از

 در تجارت بانک شعب به کننده مراجعه مشتریان تمامی شامل حاضر پژوهش آماری جامعه. باشد می

 ای طبقه تصادفی آماری، جامعه با متناسب گیری نمونه روش. باشد می 7933 سال در بندرعباس شهر

 شتریم شعبه، آن به درجه حسب بر و کرده شناسایی را شعب های درجه که صورت این به. باشد می

 کوکران فرمول از باشد، می نامحدود حاضر پژوهش آماری جامعه که آنجا از. میدهیم اختصاص

 نمونه صتخصی جهت بندرعباس تجارت بانک شعب تعداد. گردید استفاده نمونه حجم تعیین جهت

 :باشد می ذیل بشرح

                                                           
۱٥ -Kanter 

https://mkd.science-journals.ir/
https://science-journals.ir/


 ٤٤۳۳-Online ISSN: ۱۷۱۷              فصلنامه مدیریت کسب و کارهای دانش بنیان

journals.ir-https://mkd.science                              journals.ir-https://science 

 
 

۱۰۸ 
 

 تعداد نمونه شعبه درجه نام شعبه ردیف

 82 1 مرکزی بندرعباس 1

 82 1 خلیج فارس 8

 44 ممتاز شهید رجایی 3

 82 1 پالایشگاه 4

 82 1 فولاد هرمزگان 5

 82 8 المهدی 6

 15 3 صنایع دریایی 7

 82 1 گاز 2

 15 3 کشتیرانی 9

 12 4 پاسداران 12

 15 3 صیادان 11

 15 3 بلوکی 18

 12 4 بازار اوزیها 13

 12 4 بهادر 14

 15 3 سید جمال 15

 15 3 بهمن 88 16

 15 3 میدان امام 17

 15 3 رسالت 12

 12 4 توحید 19

 12 4 میدان قدس 82

 12 4 نفت خلیج فارس 81

 جمع کل:                                                                

مراجعه  توسط تکمیل از پس و شد توزیعبه تعداد جامعه آماری  پرسشنامه 983)) 

 ((.شد داده بازگشت ها تکمیل و پرسشنامه کلیه کنندگان به شعب بانک تجارت

983 
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 تجارت بانک شعب مشتریان از نفر 983 نمونه حجم و گیری نمونه روش با متناسب ترتیب این به

 قرار ررسیب مورد نمونه حجم بعنوان ای، طبقه تصادفی گیری نمونه روش بصورت بندرعباس شهرستان

 به نتیجه در. شد داده اختصاص آنها از یک هر به نمونه شعبه درجه براساس که صورت این به. گرفتند

 .شد داده شتبازگ ها پرسشنامه کلیه مشتریان توسط تکمیل از پس و شد توزیع پرسشنامه مقدار همین

 زمونآ به مربوط اطلاعات و ای کتابخانه صورت به پیشین مطالعات و نظری مبانی پژوهش این در

 صورت هب تحقیق این نظری مطالعات. گردید آوری جمع پرسشنامه بوسیله و میدانی روش با فرضیات

 معج برای. گردید آوری جمع معتبر های سایت و مجلات ها، کتاب مقالات، طریق از و ای کتابخانه

 و( 7383) کانو عصبی بازاریابی استاندارد پرسشنامه از ها فرض آزمون به مربوط اطلاعات آوری

 .ایم نموده استفاده( 7381) کندل و اسپرولز گیری تصمیم های سبک پرسشنامه

. ایم مودهن استفاده استنباطی آمار و توصیفی امار روش از تحقیق این های داده تحلیل و تجزیه برای

 آزمون برای. اند گرفته خواهد قرار تحلیل و تجزیه مورد SPSS افزار نرم از استفاده با ها داده که

 .است شده استفاده خطی رگرسیون آزمون از تحقیق این فرضیات

 

 ها داده آزمون نرمال بودن نتایج -5

ل . پیش فرض استفاده از آزمون رگرسیون نرماکرده ایمبرای آزمون این فرضیه از رگرسیون استفاده 

اسمیرنوف نرمال بودن توزیع را آزمون  –بودن توزیع متغیرهاست. ابتدا از طریق آزمون کلموگروف 

 نموده ایم.

 بررسی نرمال بودن متغیرهای تحقیق( 1جدول 

P Ks  متغیر 

 بازاریابی عصبی 187/1 537/1

 کمال گرا سبک 172/1 137/1

 سبک مارک گرا 819/1 199/1

 سبک مدگرا 873/1 187/1

 سبک لذت گرا 137/1 111/1

سبک حساس به  815/1 123/1

 قیمت

 سبک وفادار 137/1 131/1
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هد. با دنشان میمتغیرهای فوق اسمیرنوف را برای بررسی نرمال بودن  -نتایج آزمون کلموگروف 

شود است، نتیجه می 15/1توجه به سطوح معنی داری به دست آمده که در هر دو متغیر بزرگتر از سطح 

توزیع نرمال دارند و میتوان از آزمون های  مشتریان گیری تصمیم بازاریابی عصبی و سبک هایکه 

 :پارامتریک برای آزمون فرضیه استفاده نمود

 گیری تصمیم کسب و ملاک متغیر عنوان به عصبی بازاریابی تحلیل این در که. گردید استفاده متغیره

 .شد گرفته نظر در بین پیش متغیر عنوان به گرا کمال
 گرا الکم گیری تصمیم سبک براساس بازاریابی عصبی رگرسیون تحلیل ( نتایج2 جدول

 

  R 2R 2R مدل

تعدیل 

 شده

انحراف 

 استاندارد

7 172/1 119/1 117/1 88/1 

 

 همین اساس بر. باشد می(  2R= 119/1)  119/1 تعیین ضریب که دهد می نشان فوق جدول نتایج

 باشد؛ می گرا مالک گیری تصمیم سبک عهده بربازاریابی عصبی  نقش بیشترین بتا استاندارد ضرایب

 واریانس در 172/1 اندازه به گرا کمال گیری تصمیم سبک واریانس در تغییر واحد هر با که طوری به

 دهد می نشان  (9) جدول در رگرسیون تحلیل از حاصل نتایج.گردد می ایجاد عصبی، بازاریابی نمره

 آماری حاظل از گرا، کمال گیری تصمیم سبک متغیر روی بازاریابی عصبی از متغیر رگرسیون که

 واهدش و است معنادار رگرسیون ضرایب که دهد می نشان نتیجه این دیگر عبارت به. است معنادار

 گویای مطلب این است معنادار که آمده بدست  F نتیجه به توجه با. دارد وجود فرضیه تأیید برای کافی

 .است معنادار ملاک متغیر بینی پیش در بین پیش متغییر های مؤلفه از یکی حداقل که است آن
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 گیری تصمیم کسب متغیر نمرات براساس بازاریابی عصبی رگرسیون واریانس تحلیل ( نتایج3 جدول

 گرا کمال

         

 شاخص

منابع 

 تغییرات

مجموع 

مجذورا

 ت

درجا

ت 

 آزادی

 میانگین

مجذورا

 ت

F  سطح

معنادار

 ی

رگرسی

 ون

422/11

1 
1 

243/21

9 

129/15

4 

b 
222/2 

باقی 

 مانده

221/22

9 
323 23./ 

  

123/39 کل

2 
324 

   

 

 

عباس تأثیر بندر شهرستان تجارت بانک شعبدر  مارک گرا یریگ میبر سبک تصم عصبی بازاریابی فرضیه دوم:

 معناداری دارد.

 که. گردید تفادهاس متغیره تک رگرسیون تحلیل آماری روش از فوق متغیرهای رابطه تبیین چگونگی کردن مشخص برای

 گرفته نظر در بین شپی متغیر عنوان به مارک گرا گیری تصمیم سبک و ملاک متغیر عنوان به عصبی بازاریابی تحلیل این در

 .شد

 گرا مارک گیری تصمیم سبک براساس بازاریابی عصبی رگرسیون تحلیل ( نتایج4 جدول

 

 

 

 

 

 

 همین اساس بر. باشد می(  R2= 183/1)/ 183/1 تعیین ضریب که دهد می نشان فوق جدول نتایج

 باشد؛ می گرا ارکم گیری تصمیم سبک عهده بر عصبی بازاریابی نقش بیشترین بتا استاندارد ضرایب

 واریانس در187/1 اندازه به گرا مارک گیری تصمیم سبک واریانس در تغییر واحد هر با که طوری به

 .گردد می ایجاد عصبی، بازاریابی نمره

 زا عصبی بازاریابی متغیر رگرسیون که دهد می نشان( 5) جدول در رگرسیون تحلیل از حاصل نتایج

 تیجهن این دیگر عبارت به. است معنادار آماری لحاظ از گرا، مارک گیری تصمیم سبک متغیر روی

  R 5R 5R مدل

 تعدیل شده

انحراف 

 استاندارد

1 621/2 729/2 727/2 27/2 
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 توجه با. دارد وجود فرضیه تأیید برای کافی شواهد و است معنادار رگرسیون ضرایب که دهد می نشان

 های مؤلفه از یکی حداقل که است آن گویای مطلب این است معنادار که آمده بدست  F نتیجه به

 .است معنادار ملاک متغیر بینی پیش در بین پیش متغییر
 گیری تصمیم کسب متغیر نمرات براساس بازاریابی عصبی رگرسیون واریانس تحلیل ( نتایج5 جدول

 گرا کمال

         

 شاخص

منابع 

 تغییرات

مجموع 

مجذورا

 ت

درجا

ت 

 آزادی

 میانگین

مجذورا

 ت

F  سطح

معنادار

 ی

رگرسی

 ون

421/12

9 
1 

321/15

1 

211/5

2 

b 
222/2 

باقی 

 مانده

122/12

1 
323 95./ 

  

523/29 کل

5 
324 

   

 

 هرستانش تجارت بانک شعبدر  مدگرا یریگ میبر سبک تصم عصبی فرضیه سوم: بازاریابی

 آماری روش از قفو متغیرهای رابطه تبیین چگونگی کردن مشخص بندرعباس تأثیر معناداری دارد.برای

 و ملاک متغیر نوانع به عصبی بازاریابی تحلیل این در که. گردید استفاده متغیره تک رگرسیون تحلیل

 .شد گرفته نظر در بین پیش متغیر عنوان به مدگرا گیری تصمیم سبک

 رامدگ گیری تصمیم سبک براساس بازاریابی عصبی رگرسیون تحلیل ( نتایج1 جدول
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00۳ 
 

 همین اساس بر. باشد می(  R2= 193/1) 193/1 تعیین ضریب که دهد می نشان فوق جدول نتایج

 به باشد؛ می دگرام گیری تصمیم سبک عهده بر عصبی بازاریابی نقش بیشترین بتا استاندارد ضرایب

 نمره واریانس در123/1 اندازه به مدگرا گیری تصمیم سبک واریانس در تغییر واحد هر با که طوری

 .گردد می ایجاد عصبی، بازاریابی

 زا عصبی بازاریابی متغیر رگرسیون که دهد می نشان( 1) جدول در رگرسیون تحلیل از حاصل نتایج

 نشان یجهنت این دیگر عبارت به. است معنادار آماری لحاظ از مدگرا، گیری تصمیم سبک متغیر روی

 به وجهت با. دارد وجود فرضیه تأیید برای کافی شواهد و است معنادار رگرسیون ضرایب که دهد می

 غییرمت های مؤلفه از یکی حداقل که است آن گویای مطلب این است معنادار که آمده بدست  F نتیجه

 .است معنادار ملاک متغیر بینی پیش در بین پیش
 گیری تصمیم کسب متغیر نمرات براساس عصبی بازاریابی رگرسیون واریانس تحلیل نتایج( 2 جدول

 مدگرا

         

 شاخص

منابع 

 تغییرات

مجموع 

 مجذورات

درجات 

 آزادی

میانگین 

 مجذورات

F  سطح

 معناداری

 رگرسیون
831/156 1 442/157 868/59 

b 
222/2 

باقی 

 مانده
116/138 323 92./ 

  

    324 347/822 کل

 

 شهرستان ارتتج بانک شعبدر  لذت گرا یریگ میبر سبک تصم عصبی بازاریابی فرضیه چهارم:

 آماری روش از قفو متغیرهای رابطه تبیین چگونگی کردن مشخص تأثیر معناداری دارد.برای بندرعباس

 و ملاک متغیر نوانع به عصبی بازاریابی تحلیل این در که. گردید استفاده متغیره تک رگرسیون تحلیل

 .شد گرفته نظر در بین پیش متغیر عنوان به گرا لذت گیری تصمیم سبک
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۱۱٤ 
 

 لذت گرا گیری تصمیم سبک براساس بازاریابی عصبی رگرسیون تحلیل ( نتایج8 جدول

 

 

 

 

 

 

 

 ضرایب همین اساس بر. باشد می(  2R= 848/0) 848/0 تعیین ضریب که دهد می نشان فوق جدول

 که طوری به د؛باش می لذت گرا گیری تصمیم سبک عهده بربازاریابی عصبی  نقش بیشترین بتا استاندارد

 بازاریابی نمره واریانس در147/0 اندازه به لذت گرا گیری تصمیم سبک واریانس در تغییر واحد هر با

 متغیر رگرسیون که دهد می ( نشان9) جدول در رگرسیون تحلیل از حاصل نتایج .گردد می ایجاد عصبی،

 یگرد عبارت به. است معنادار آماری لحاظ از لذت گرا، گیری تصمیم سبک متغیر روی بازاریابی عصبی از

. دارد دوجو فرضیه تأیید برای کافی شواهد و است معنادار رگرسیون ضرایب که دهد می نشان نتیجه این

 مؤلفه از یکی حداقل که است آن گویای مطلب این است معنادار که آمده بدست  F نتیجه به توجه با

 .است معنادار ملاک متغیر بینی پیش در بین پیش متغییر های

 گیری مدگرا صمیمت سبک متغیر نمرات براساس بازاریابی عصبی رگرسیون واریانس تحلیل ( نتایج9 جدول

         

 شاخص

منابع 

 تغییرات

مجموع 

 مجذورات

درجات 

 آزادی

میانگین 

 مجذورات

F  سطح

 معناداری

 رگرسیون
821/176 1 829/149 848/59 

b 
222/2 

باقی 

 مانده
189/8151 323 96./   

    324 33/337 کل
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 شهرستان جارتت بانک شعبدر  حساس به قیمت یریگ میبر سبک تصم عصبی بازاریابی فرضیه پنجم:

 آماری وشر از فوق متغیرهای رابطه تبیین چگونگی کردن مشخص تأثیر معناداری دارد.برای بندرعباس

 سبک و ملاک تغیرم عنوان به عصبی بازاریابی تحلیل این در که. گردید استفاده متغیره تک رگرسیون تحلیل

 .شد گرفته نظر در بین پیش متغیر عنوان به قیمت به حساس گیری تصمیم

 حساس به قیمت گیری تصمیم سبک براساس بازاریابی عصبی رگرسیون تحلیل ( نتایج10 جدول

 

 

 

 

 

 

 ضرایب همین اساس بر. باشد می(  2R= 829/1) 829/1 تعیین ضریب که دهد می نشان فوق جدول نتایج

 طوری به باشد؛ مت میقی به حساس گیری تصمیم سبک عهده بربازاریابی عصبی  نقش بیشترین بتا استاندارد

 نمره واریانس در133/1 اندازه به قیمت به حساس گیری تصمیم سبک واریانس در تغییر واحد هر با که

 .میگردد ایجاد عصبی، بازاریابی

 روی بازاریابی عصبی از متغیر رگرسیون که دهد می نشان( 77) جدول در رگرسیون تحلیل از حاصل نتایج

 می نشان یجهنت این دیگر عبارت به. است معنادار آماری لحاظ از  قیمت به حساس گیری تصمیم سبک متغیر

  F تیجهن به توجه با. دارد وجود فرضیه تأیید برای کافی شواهد و است معنادار رگرسیون ضرایب که دهد

 در بین پیش متغییر های مؤلفه از یکی حداقل که است آن گویای مطلب این است معنادار که آمده بدست

 .است معنادار ملاک متغیر بینی پیش
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۱۱٦ 
 

 گیری مدگرا صمیمت سبک متغیر نمرات براساس بازاریابی عصبی رگرسیون واریانس تحلیل ( نتایج11 جدول

         

 شاخص

منابع 

 تغییرات

مجموع 

 مجذورات

درجات 

 آزادی

میانگین 

 مجذورات

F  سطح

 معناداری

 b 111/1 221/58 213/713 7 991/211 رگرسیون

باقی 

 مانده
232/713 989 31./ 

  

    983 518/977 کل

 شهرستان تجارت بانک شعبدر  وفادار یریگ میبر سبک تصم عصبی بازاریابی فرضیه ششم:

 آماری روش از قفو متغیرهای رابطه تبیین چگونگی کردن مشخص تأثیر معناداری دارد.برای بندرعباس

 و ملاک متغیر نوانع به عصبی بازاریابی تحلیل این در که. گردید استفاده متغیره تک رگرسیون تحلیل

 .شد گرفته نظر در بین پیش متغیر عنوان به وفادار گیری تصمیم سبک

 فادارو گیری تصمیم سبک اساسبر بازاریابی عصبی رگرسیون تحلیل نتایج( 12 جدول

 

 

 

 

 

 همین اساس بر. باشد می(  2R= 813/1) 813/1 تعیین ضریب که دهد می نشان فوق جدول نتایج

 به باشد؛ می فادارو گیری تصمیم سبک عهده بازاریابی عصبی بر نقش بیشترین بتا استاندارد ضرایب

 نمره واریانس در183/1 اندازه به وفادار گیری تصمیم سبک واریانس در تغییر واحد هر با که طوری

 .میگردد ایجاد عصبی، بازاریابی

  R 5R 5R مدل
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 شده

انحراف 
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۱۱۷ 
 

بازاریابی عصبی  متغیر رگرسیون که دهد می ( نشان71) جدول در رگرسیون تحلیل از حاصل نتایج

 هنتیج این دیگر عبارت به. است معنادار آماری لحاظ از وفادار گیری تصمیم سبک متغیر روی از

 اب. دارد وجود فرضیه تأیید برای کافی شواهد و است معنادار رگرسیون ضرایب که دهد می نشان

 مؤلفه از یکی حداقل که است آن گویای مطلب این است معنادار که آمده بدست  F نتیجه به توجه

 .است معنادار ملاک متغیر بینی پیش در بین پیش متغییر های

یری گ تصمیم سبک متغیر نمرات براساس بازاریابی عصبی رگرسیون واریانس تحلیل ( نتایج13 جدول

 وفادار

         

 شاخص

منابع 

 تغییرات

مجموع 

 مجذورات

درجا

ت 

 آزادی

میانگین 

 مجذورات

F  سطح

معنادار

 ی

رگرسیو

 ن
836/16

1 
1 

868/13

9 

816/5

6 

b 
222/2 

باقی 

 مانده
883/85

8 
323 97./ 

  

459/41 کل

3 
324 

   

 

 پیشنهادات و گیری نتیجه

 

 تصمیم سبک نشان می دهد که تک متغیره درخصوص فرضیه اولنتایج حاصل از تحلیل رگرسیون 

به شکل معناداری (  P > 17/1با توجه به سطح معناداری بدست آمده )  ( β= 517/1)  گرا کمال گیری

( و 2111) 71؛ باربارا(7981بیگ) آقاسینتیجه فوق با یافته های   را تبیین می کند. عصبی بازاریابی

 تک متغیره درخصوص فرضیه دومنتایج حاصل از تحلیل رگرسیون همخوانی دارد. (7913)صفائیان

با توجه به سطح معناداری بدست آمده  ( β= 582/1)  گرا مارک گیری تصمیم سبک نشان می دهد که

                                                           
۱٦- Barbara 
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۱۱۸ 
 

 (17/1 < P  ) نتیجه فوق با یافته های  را تبیین می کند. عصبی بازاریابیبه شکل معناداری

 ( همخوانی دارد.7937و همکاران) طزری( و 2113)71بولتون(؛7938احمدوند)

 تصمیم کسب نشان می دهد که تک متغیره درخصوص فرضیه سومنتایج حاصل از تحلیل رگرسیون 

به شکل معناداری (  P > 17/1)   با توجه به سطح معناداری بدست آمده ( β= 531/1)  مد گرا گیری

همخوانی ( 2112)78برون( و 7937نتیجه فوق یا یافته های نیرومند). را تبیین می کند عصبی بازاریابی

 بکس نشان می دهد کهتک متغیره درخصوص فرضیه چهارم نتایج حاصل از تحلیل رگرسیون دارد.

به شکل (  P > 17/1)   با توجه به سطح معناداری بدست آمده ( β= 557/1) گرا لذت گیری تصمیم

( و 2179)73چن(؛ 7938نتیجه فوق یا یافته های شفیعی) را تبیین می کند. عصبی بازاریابیمعناداری 

 تک متغیره درخصوص فرضیه پنجمنتایج حاصل از تحلیل رگرسیون همخوانی دارد. (7985عابدین)

با توجه به سطح معناداری بدست  ( β= 577/1)  قیمت به حساس گیری تصمیم سبک نشان می دهد که

ای نتیجه فوق با یافته ه میکند.را تبیین  عصبی بازاریابیبه شکل معناداری (  P > 17/1)  آمده

 همخوانی دارد. سرآبادانی تفرشی( و 2111)21دای

 تصمیم بکس نشان می دهد که تک متغیره درخصوص فرضیه ششمنتایج حاصل از تحلیل رگرسیون 

به شکل معناداری (  P > 17/1با توجه به سطح معناداری بدست آمده )  ( β= 129/1 وفادار) گیری

( همخوانی 7987( و سکاران)2173)27نتیجه فوق با یافته های هانگ را تبیین می کند. عصبی بازاریابی

 دارد.

 پیشنهاداتی بشرح ذیل بیان نمود:در راستای نتایج حاصل از فرضیات تحقیق، میتوان 

 در راستای فرضیه اول پژوهش پیشنهاد می شود:

 جدید بازاریابی باشند. افراد هایروش و پیشنهاد می شود مدیران به دنبال نوآوری در این خصوص -

                                                           
۱۷- Bolton 

۱۸- Brown 

۱۹- Chen 

۲۰- Day 

۲۱- Hung 
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۱۱۹ 
 

 مراحل، همان در باشند مورد خرید تردید داشته در اگر افرادی چنین نیستند پذیرریسک گرا،کمال

 کرد. خواهند متوقف را خرید

 در راستای فرضیه دوم پژوهش پیشنهاد می شود:

که در راستای با ارزش تلقی کردن سبک تصمیم گیری  پیشنهاد می شود مدیران به در این خصوص -

 . باشند اشتهد جدید محصولات بازاریابی و مدیریت برند، توسعه به نسبت تری عمیق بینش مارک گرا،

 فرضیه سوم پژوهش پیشنهاد می شود:در راستای 

 فرهنگ نام هب که  متعددی فرهنگی های مدگرا، لایه گیری تصمیم فرآیند در پیشنهاد می شود مدیران -

 .بدهد قرار نظر مطمح شود را می خوانده جهانی فرهنگ و کشور فرهنگ منطقه،

 در راستای فرضیه چهارم پژوهش پیشنهاد میشود:

ند حلی را برنامه ریزی نمای مدیران در راستای سبک تصمیم گیری لذت گرا، راهپیشنهاد می شود  -

 نیاز دارد. سازمان در استفاده و اقتباس جهت فرد باشد که تمایلی که پاسخگوی

 در راستای فرضیه پنجم پژوهش پیشنهاد میشود:

 فعالیت ریانج درمشتریان حساس به قیمت می شود،  نارضایتی باعث پیشنهاد می شود مشکلاتی که -

 . برطرف شوند سازمان روزمره های

 در راستای فرضیه ششم پژوهش پیشنهاد میشود:

یر بسیار تحت تأثبرمبنای سبک تصمیم گیری واکنشی،  کم سن و سالکنندگان مصرف -

وجه ت تواند موردوسالان و دوستان خود برای خرید محصولات موردنظرشان هستند که این امر میسنهم

 .گیرد قرار مختلف صنایع فعالان و مدارس مدیران 
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۱۲۰ 
 

گونی ها و مشکلات گوناهای تحقیقاتی، بدون تردید محققان با چالشی اجرای اغلب فعالیتدر مرحله

شکلاتی ها و مشوند. مسلما  این پژوهش نیز از این قاعده مستثنی نبوده و انجام آن با محدودیتروبرو می

 توان به موارد زیر اشاره نمود:ها میی این محدودیتجمله مواجه بوده است. از

این پژوهش به علت کمبود وقت در یک نوبت انجام شده است و بهتر است محققین بعدی آن را  ≠

 در دو نوبت و در زمان های مختلف بصورت قبل و بعد از اجرای آزمایشی انجام بدهند.

ن بندرعباس اجرا شده است، توصیه  میشود در این پژوهش بر روی مشتریان بانک تجارت شهرستا ≠

 تعمیم نتایج به کارکنان بانک سایر شهرها جانب احتیاط رعایت شود. 

س شهرستان بندرعبا تجارت بانک نتایج این پژوهش تنها براساس گردآوری اطلاعات در شعب ≠

 بررسی قرار داد.بوده که میتوان در تحقیقات آتی همین عنوان را در مورد سایر بانک ها مورد 

که می توان از  است شده آوری گرد در این پژوهش از طریق پرسشنامه ابزار گردآوری اطلاعات ≠

 روش های کیفی در تحقیقات آتی استفاده نمود.
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 (،آمار و کاربرد آن در مديريت، جلد دوم، چاپ پنجم، تهران انتشارات سمت.3352آذر، عادل؛ مومني، منصور )

 خريد، گیريتصمیم فرآيند در Y نسل ايراني مردان و زنان خريد گیري تصمیم هايسبک نقش بررسي(. 3391) سارا بیگ، آقاسي
 تهران. پژوهشات علوم واحد آزاد دانشگاه ارشد،کارشناسي نامهپايان

 مورد) کننده مصرف خريد رفتار در محصول با کننده مصرف ذهني درگیري و برند تصوير تاثیر (، بررسي3359مسعود) احمدوند،
 کشور استانهاي يافتگي توسعه درجه محاسبه و تعیین(. 3353. )اله سیف اسلامي، دومین ،(چرم نوين شرکت: مطالعه

 .19-33 ،3 شماره اقتصادي، هاي سیاست و مسائل بررسي ماهنامه - اقتصادي مجله(. 3315-3395) مقطع دو طي

 امام دانشگاه همکاري با دائمي دبیرخانه گرجستان،-تفلیس حسابداري، و اقتصاد صنايع، مديريت،مهندسي المللي بین کنفرانس
 .(ع)صادق

 نوين هاي رويکرد ملي همايش ها،نخستین چالش و ها فرصت عصبي، (، بازاريابي3355ارغوان) پور، رفیعي و رضا زاده، اسمعیل
 کاووس. اي،گنبد رشته میان مطالعات در مديريت

شناسايي و الويت بندي عوامل کلیدي  ارائه مدلي مفهومي به منظور(.3391)اصغري زاده، عزت الله؛ حقیقي، محمد؛ عابدي، احسان
 ( سايت هاي خريد و فروش الکترونیکي در ايران، مجله پژوهش هاي مديريت راهبردي. CSFموفقیت )

(، فاکتور هاي مؤثر در اجراي مديريت بازاريابي در صنايع خدماتي، پايان نامه کارشناسي ارشد، دانشگاه 3353امیدواران، مرضیه )
 تربیت مدرس.
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 مهنا پايان ،(بازرگاني وزارت در شاغل زنان موردي مطالعه) زنان زندگي سبک بر شغلي موقعیت تاثیر(. 3391) فاطمه انصاري،
 تهران. پژوهشات علوم واحد آزاد دانشگاه ارشد،کارشناسي

 برند مورد در کننده مصرف رفتاري هاي نگرش بررسي (،3359ياري) اله وحید و عربي منوچهر آبادي؛ کرکه مهديه سارا؛ شفیعي،
 نرهجويا پژوهشي موسسه شیروان، حسابداري، و اقتصاد،مديريت کنفرانس دومین اجتماعي، هاي رسانه در لوکس

 اترک. شهر پايا

 بازاريابي و اجتماعي هاي شبکه در کننده مصرف رفتار بر جامع (، مروري3355حامد) فلاح، و محسن اردکاني، برزگري و الهه غريبي،
 تهران. ايران، در اقتصاد و حسابداري مديريت، در اي رشته بین تحقیقات المللي بین کنفرانس پنجمین عصبي،

 . بانکي، مجله مديريت توسعه و تحول CRM هايفرهنگ سازي در استقرار سیستم(.3399) غلامپور، مرضیه،

ارتباط با مشتري، پايان نامه کارشناسي ارشد، دانشگاه (،ارايه مدلي جهت سنجش آمادگي سازمان در مديريت 3395فرزانه، مهدي )
 علامه طباطبائي.

 (،مديريت استراتژيک، پايان نامه کارشناسي ارشد، دانشگاه آزاد اسلامي واحد علوم و تحقیقات.3393فروزنده، مشعل )

 .(ششم چاپ) آموخته نشر: تهران فروزنده، بهمن ترجمه. بازاريابي اصول(. 3395)گري آرمسترانگ، و کاتلر فیلیپ،

 ،(شامپو موردي مطالعه) بهداشتي و آرايشي لوازم کنندگان مصرف خريد هاي سبک تبیین و بررسي(. 3395) مهدي زاده، قلي
 تهران. بهشتي شهید دانشگاه ارشد،کارشناسي نامهپايان

پیاده سازي مفهوم مديريت ارتباط با مشتري  ارائه الگوي يکپارچه مفهوم(.3395) محرابي، جواد؛ باباي اهري، مهدي؛ طاعتي، مريم؛
(CRMدر بانک ملت، مجله مديريت توسعه و تحول ). 

 (،مباحث نوين تحقیق در عملیات، چاپ اول، تهران، انتشارات دانشکده مديريت دانشگاه تهران.3395مؤمني، منصور )

 تهران، نشر کتاب نو.، چاپ اول، SPSS(،تحلیل هاي آماري با استفاده از 3391مؤمني، منصور )

 با ورزشي کننده مصرف رفتار بر عصبي بازاريابي علي (. ارتباط3355مهدي) کهندل، و مهوش نوربخش، و حسین میکائیلي،
 31: شماره ،30: دوره ورزش، علوم فصلنامه کشور، شمالغرب ورزشي هاي درباشگاه مند رابطه بازاريابي میانجگري

 سارگل انتشارات: تهران. بطحايي عطیه و روستا احمد ترجمه. کننده مصرف رفتار(. 3395) کنت کاني، و راجر بست، دل؛. هاوکینز
 .(اول چاپ)
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