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 ینهمچن و کشور کلان یگذارهیسرما در اقتصادی اهرم عنوان به را خود هایفعالیت اندکرده تلاش هابانک گذردمی دهه دو از بیش

 مشتری جذب در سنتی بازاریابی و اینترنتی بازاریابی حاضر مقایسههدف پژوهش . کنند ایفا پویایی نقش با مردم به یرسانخدمت در

 طلاعاتا گردآوری روش لحاظ باشد. ازمی ایمقایسه -علی نوع است. روش پژوهش از (اردبیل استان سینا بانک شعب موردی مطالعه)

 د، بینباشد. نتایج نشان دااردبیل می سینا استان بانک باشد. جامعه مورد مطالعه پژوهش شعبپیماشی می نظر مورد تحقیق روش

 داری وجود دارد. ی معنیرابطه استان سینا بانک شعب مشتری جذب در سنتی بازاریابی و اینترنتی بازاریابی
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 بیان مسئله -1

لان ک گذاری سرمایه در اقتصادی اهرم عنوان به را خود هایفعالیت اندکرده تلاش هایبانک گذردمی دهه دو از بیش
 رشد سرانه معهجا تغییر و تحولات به توجه با اما. کنند ایفا پویایی با نقش مردم به رسانی در خدمت همچنین و کشور
 و فعلی خدمات ارائه تنها که اندهای دریافتهتکنولوژی، بانک ها، پبشرفت روزافزونآن زندگی وضعیت تغییر مردم و
 مشتری حفظ و جذب در اقتصادی هایبنگاه این ماندگاری برای باید و نیست کافی کنونی روزمره هایفعالیت
 (. 2002، 1کنند )کوراسی و کندی اعمال خود هایفعالیت در را بازاریابی هایشیوه و نمایند کوشش

 هایفعالیت در ایکننده تعیین نقش کشور اقتصاد در گذار تاثیرهای پایه از یکی عنوان به ایران بانکداری صنعت
 دارعنیم بیانگر فاصله دنیا روز بانکداری و ایران بانکداری صنعت میان موجود شکاف. کندمی ایفا کشور اقتصادی

 داریبین نظام بانک روابط در نظر تجدید لزوم شرایطی چنین وجود. است المللی بین هایاستاندارد با ایرانی هایبانک
 سازمان دلیل وجودی باید را مشتریان و سازدمی ضروری را سازمان موفقیت و درآمد اصلی منبع عنوان به مشتریان و
 کننده تامینمشتریان . باشدمی هاآن با تعامل در موفقیت میزان به بستگی هاسازمان رشد و بقاء که آورد حساب به

 پنهان یازهایهدایت ن و بینی، تعیین پیش آنان، بلکه آشکار نیازهای شناخت تنها نه لذا. باشندمی سازمان مالی منافع
 اساسی از ارکان جذب مشتری برای نیازها این رفع جهت در خدمات ارائه هایبرنامه اجرای و مشتریان، طراحی

 (. 1831باشد )میری، می سازمان در فعالیت هرگونه

 هایکبان ورودهای تبلیغاتی و بازاریابی نیز از اهمیت بسزایی در جذب مشتریان برخوردار است. در این راستا روش
 رییتغ به توجه با را انیمشتر هایخواسته و توقعات و وجود آورده به بانکداری صنعت در را ییبالا ، رقابتیخصوص

 تبعات دارای خدمات تیفیک ، ارتقاءیسنت هایطیمح در. است ساخته متحول هاآن به یرسان خدمت و یزندگ نوع
یم نیبنابرا. بود خواهد اقتصادی مبادلات وریبهره رشد و انیمشتر وفاداریجذب و  شیافزا همچون یکیاستراتژ
نیز  پیشرفت بیشتریهای که بتوانند خود را بیشتر با شرایط مشتریان وقف دهند، امکان بانک گرفت جهینت توان

 است تیاهم حائز جهت آن از کار و کسب بخش در رییتغ و نوآوری(. در واقع 2010، 2خواهند داشت )شینگ و لیو
تیفعال انجام و هیاول مواد نیکار، تأم رویین داشتن اریاخت در لحاظ اقتصادی، به هایبنگاه عنوان به هاسازمان که

 مختلف هایبخش در موجود هایشرکت و هابنگاه. آورندیم در گردش به را خدمات و صنعت هایچرخ دییتول های
 هایینوآور از خود بازار سهم شیافزا و محدود، حفظ منابع کسب برای یجهان سطح در یحت و کشور هر اقتصاد

 وکار، به کسب و تجارت ۀعرص در هاینوآور نیدتریجد از یکی(. 1830همکاران،  و یدیسع) کنندیم استفاده دیجد
 هاینهیاقتصادی، هز و تجاری هایتیفعال در انهیرا رییکارگ به ابتدای در. است نترنتیا ژهیو به هاشبکه رییکارگ

 یمناسب یمال توان از که معدودی هایشرکت فقط نیداشت، بنابرا وجود متعددی مشکلات و بود بالا اریبس مربوط
 و هاشرفتیپ بر علاوه انهیرا علوم شرفتیپ جهینت در و زمان مرور به. کردندیم استفاده فناوری نیا از بودند برخوردار
 یاشن متعدد اییمزا و سو کی از فناوری نیا رییکارگ به هاینهیهز ریچشمگ کاهش حوزه نیا د، دریجد هایاختراع

دانشجو، ) ندنک استفاده فناوری نیا از که افتی یشرکت بتوان بندرت حاضر حال در که شده باعث گرید سوی از آن از

                                                           
1 - Curasi & Kennedy 
0 - Sheng & Liu 
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 با تعامل و درآمد جادیا روش ع، بهیصنا از ارییبس در هابانک برای ینترنتیا یابیبازار و نترنتیواقع، ا در(. 2001
. (2010، 8شاو و اسکاندیر) است شده لیتبد یکیالکترون فروش و خدمات و محصولات ۀسهامداران، ارائ و انیمشتر
مبادله،  لیتسه برای بهنگام هایتیفعال قیطر ان، ازیمشتر با روابط حفظ و جادیا از است عبارت ینترنتیا یابیبازار

 (. 2002همکاران،  و یمحمد) سازدیم برآورده را معامله نیطرف اهداف که طوری به خدمات و محصولات

عقیده دارند و همچنان مسر به های سنتی بازاریابی ها و افراد به کارایی بیشتر روشبا این حال هنوز برخی از شرکت
باشند. در نهایت با توجه به آنچه بیان شد این پژوهش کوششی است در راستای پاسخگویی به این استفاده از آن می

 بانک شعب یمورد مطالعه) مشتری جذب در سنتی بازاریابی و اینترنتی بازاریابی سوال اساسی که آیا بین مقایسه
 تفاوت معناداری وجود دارد؟ (اردبیل استان سینا

 

 های پژوهشپیشینه -2

 تغییرات یشناسای صدد اینترنتی، در بازاریابی آمیخته به جدید رویکردی عنوان با ایمقاله در( 1831) آذر و کنی باقری
 در با جه، مولفینتو این با. برد بهره الکترونیک دنیای رقابتی مزایای از بتوان رهگذر این از تا بودند بازاریابی آمیخته

. رداختندپ اینترنتی بازاریابی آمیخته مفهومی مدل طراحی مشتری، به بلوغ و محصول عمر چرخه بعد دو دادن قرار نظر
 عنوان به شرکت تجاری علامت و اطلاعات، محصول، قیمت، ارتباطات، توزیع آوری جمع مولفه 1مدل،  این در

 بلوغ و ولمحص عمر چرخه بعد دو تقاطع اثر در هامولفه این. گردید شناسایی اینترنتی بازاریابی آمیخته هایمولفه
 کالا یک برای متفاوت حالت 12 برای ترکیب 10مدل،  آزمون با. کرد ارائه را آمیخته از متفاوتی هایمشتری، ترکیب

 رقابتی ابزار ها، همانترکیب این. رسید تایید به مشتری متمایز هایویژگی و محصول عمر چرخه مختلف مراحل در
 . شد واهدخ تعریف مشتری، باز بلوغ سطح یا محصول عمر چرخه در تغییر عامل دو از یکی در تغییر با که است جدید

پرداخت. برای  فرش کنندگان صادر یابیبازار عملکرد بر اینترنتی یابیبازار ریتاث یبررس( به 1832یی)بابادر تحقیقی 
 عمدتا   هک بودند رانیا دستباف فرش صادرکنندگان هیاتحاد عضو که هاییشرکت از پژوهش نیا یهادادهاین منظور 

 هیاتحاد حاضر قیتحق یآمار جامعه. آمد دست به بردندیم بهره صادرات جهت نترنتیا از و بود تهران در هاآن دفتر
 تنها که شد مشخص لازم هاییبررس از وپس باشندیم نفر 112 آنها تعداد که بودند دستباف فرش صادرکنندگان

 از استفاده با و باشدیم نفر 31یآمار جامعه تعداد عملا  نیبنابرا برندیم بهره فروش جهت نترنتیا از صادرکننده 31
 و یلاص هیفرض کی قیتحق انجام جهت. گرفتند قرار لیتحل و هیتجز مورد و انتخاب شرکت 38 ساده یرگینمونه

 و رهیمتغ چند انسیوار لیون، تحلیرگرس هایآزمون از اتیفرض رد ای دییتأ جهت که شد فیتعر یفرع هیفرض ازدهی
 جینتا. دیگرد لیتحل و یبررس قیتحق نیا در هاآزمون نیا از استفاده طیشرا تمام آن از قبل و شد استفاده دمنیفر

 دستباف فرش یابیبازار عملکرد بر یابیبازار یهاتیفعال در نترنتیا از استفاده یکل طوربه که است آن از یحاک یبررس
 هایتیفعال در نترنتیا از استفاده یعنی ینترنتیا یابیبازار گانهسه ابعاد از کی هر ریتأث زانیم نیهمچن و بوده موثر

 قرار دییتأ مورد یرنتنتیا یابیبازار ابعاد با یابیبازار قاتیتحق با مرتبط و عیتوز یهاکانال با ، مرتبطیمشتر با مرتبط

                                                           
3 - Shaw & Schneider 
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 یابیبازار هایمولفه نیب در عوامل نیمهمتر تینها در. شد استخراج هاآن از کیهر نیب شیپ معادلات و گرفته
 . دیردگ ییشناسا دمنیفر آزمون از استفاده با( وابسته ریمتغ)یابیبازار عملکرد و( مستقل ریمتغ)ینترنتیا

رش گزا "یکیالکترون یابیبازار بر موثر عوامل یبندرتبه و ییشناسا"( در تحقیقی با عنوان 1838خواجویی و همکاران)
 ، رتبه(18/8 تیاهم بیضر) گرید روش دو به نسبت یمعنادار فاصله با یمشتر با ارتباط تیریمد وشنمودند که ر

 در و 18/1 تیاهم بیضر با جستجو یابزارها یابیبازار روش آن از پس و دهدیم اختصاص خود به را اول تیاولو و
 شاخص نرخ نیهمچن. دارد تیان، اهمیپارس بانک یکیالکترون یابیبازار ستمیس در کیالکترون پست روش تینها

 محاسبات روند صحت دییتا و مدل کل یمعنادار از یباشد، حاکیم 0018/0 معادل که( C. R) شد محاسبه یناسازگار
 یبانکدار خدمات انواع یبندرتبه مورد ، دریبانک خبرگان و کارشناسان دید از که دهدیم نشان جینتا نیهمچن. دارد

 با کبان لیموبا شود، روشیم میتقس بانک لیموبا و بانک نترنتیبانک، ا تلفن:  عمده گروه 8 به که یکیالکترون
 نترنتیا روش و دوم تیاولو در 38/0 تیاهم بیضر با بانک تلفن اول، روش رتبه در 31/1 تیاهم بیضر و وزن
 نیچنهم. است شده داده صیتشخ کیالکترون یابیبازار یبرا تیاهم آخر و سوم رتبه در 83/0 تیاهم بیضر با بانک

 صحت دییتا و مدل کل یمعنادار از یباشد، حاکیم 0038/0 معادل که( C. R) شد محاسبه یناسازگار شاخص نرخ
 با ارتباط تیریمد ها، روشبانک یبرا یکیالکترون یابیبازار روش نترییکاربرد و نیمهمتر. دارد محاسبات روند
: از عبارتند شودیم استفاده هابانک در روش نیا یراستا در حاضر حال در که یابزار. شد داده صیتشخ یمشتر

. است یضرور بانک یبرا دیجد و دیمف یابزارها از استفاده که است یحال در نیا ؛FAQت، یسا ، نقشهیرسان اطلاع
 اههوشمند، باشگ کیالکترون شنهادات، پستیپ و اتی، شکاینظرخواه فرم: از عبارتند روش نیا گرید یابزارها
 شانیخال یجا که فوق یابزارها از استفاده گرددیم شنهادیپ ت، لذایامن صفحهنامه، آماده، فرهنگ هایان، فرمیمشتر
 . ردیگ قرار هابانک ییاجرا دستور است، در مشهود کاملا  بانک در

د بانک مشتریان )مطالعه مور در وفادرای سنتی بازاریابی و اینترنتی بازاریابی ای به مقایسه( در مطالعه1838)مرادی 
نفر از کارکنان بانک ملی شعب رشت مورد بررسی قرار گرفت. نتایج  203ملی رشت( پرداخت. در این تحقیق نظر 

عناداری وجود مشتریان تفاوت م در وفادرای سنتی بازاریابی و اینترنتی به دست به دست آمده نشان داد بین بازاریابی
 دارد. به شرحی که بازاریابی سنتی تاثیر بیشتر در وفاداری مشتریان داشت. 

اینترنتی پرداختند. ایشان گزارش نمودند که تجارت الکترونیک دوران  ( در تحقیقی به بررسی بازاریابی2011) 1تاو
های وان انقلاب صنعتی دوم در عرصه تجارت جهانی، بر مبنای بازاریابی و فعالیتعنجوانی خود را طی کرده و به

های مرسوم شامل یافتن منابع، ارزیابی، مذاکره، دادن سفارش، تجاری متمرکز شده است، این روش نوین همانند شیوه
های کهل اطلاعات از طریق شبباشد. سهولت و تسریع امور از طریق انتقاتحویل، پرداخت و ارائه خدمات پشتیبانی می

 های تجارت خواهد شد. گردد که باعث کاهش صرف زمان و نهایتا  کاهش هزینهای فراهم میرایانه

                                                           
4 - Tu 

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


 های نوین در مدیریت کارآفرینی و توسعه کسب و کارنشریه پژوهش

 ISSN 0515-0752                                                             111تا  111، صفحه: از 1911 زمستان ، 4شماره، 1جلد 

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

       

 811                        یرزائیم                                                                    مقایسه بازاریابی اینترنتی و بازاریابی سنتی در جذب مشتری ...

 

 یسعود تانعربس - یبانک بخش در دیجد انیمشتر جذب به اینترنتی یابیبازار ریتاث( در پژوهشی به 2011) 3العفیف
پرداخت. نتایج به دست آمده نشان داد به کارگیری بیشتر بازاریابی اینترنتی تاثیر مثبت و معناداری بر جذب  –

 مشتریبان جدید داشته است. 

 

 

 

 

 های پژوهشفرضیه -3

اوت وجود اردبیل تف استان سینا بانک شعب مشتری جذب در سنتی بازاریابی و اینترنتی بازاریابی بین

 دارد. 

 . دارد وجود عرضه مناسب خدمات تفاوت در سنتی بازاریابی و اینترنتی بازاریابی بین

 . دارد وجود خدمات متنوع تفاوت در سنتی بازاریابی و اینترنتی بازاریابی بین

 . دارد وجود عوامل تبلیغاتی تفاوت در سنتی بازاریابی و اینترنتی بازاریابی بین

 . دارد وجود تسهیلات تفاوت در سنتی بازاریابی و اینترنتی بازاریابی بین

 

 

 روش تحقیق -4
 

مقایسه  آنباشد و هدف می ایمقایسه- علیاز لحاظ هدف تحقیق از نوع کاربردی، از لحاظ نوع روش، 

اری این آمجامعه  سینا شعب بانک موردی مطالعه)بازازیابی اینترنتی و بازاریابی سنتی در جذب مشتری

های انجام شده تعداد باشد. با بررسیاستان اردبیل( می سینا کارکنان شعب بانکپژوهش شامل کلیه 

لذا از باشد. نفر می 33باشد و تعداد کارکنان در این شعب شعبه می 3شعب بانک سینا استان اردبیل 

آوری اطلاعات مورد نیاز باشد. جمعمی پیماشیلحاظ روش گردآوری اطلاعات روش تحقیق مورد نظر 

ای از جمله اردبیل انجام گرفت. مطالعات کتابخانهبانک سینا شهر  تحقیق، به صورت میدانی و با مراجعه به

خارجی به منظور دستیابی به مبانی نظری و استفاده از تجارب محققین  مطالعه کتب و نشریات داخلی و

و روایی این پرسشنامه  شداستفاده استاندارد پرسشنامه  زنیاز، ا های موردگردآوری داده دیگر. به منظور

و همچنین در پژوهش  تن از اساتید دانشگاه سندج ( خوب گزارش شده است 5براساس روایی صوری )نظر 

                                                           
5 - Alafeef 
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 قادیر. مها نیز از ضریب آلفای کرونباخ استفاده شده استبرای سنجش ضریب پایایی پرسشنامهحاضر 

 . است شده ارائه 1 شمارة جدول در پرسشنامه کل و متغیرها از هریک برای کرونباخ آلفای ضریب

های ها با استفاده از روشاستفاده شده است. تحلیل داده 03نسخه  spssها از نرم افزار رای تحلیل دادهب

آزمون است. از مرحله دوم که تجزیه و تحلیل استنباطی  باشد. درمیو نمودار هیستوگرام آماری توصیفی 

 استفاده شده است. خی دو 

 
 هاها و ضرایب آلفای کرونباخ آنهای سنجش، منابع استخراج گویهمتغیرها، تعداد گویه .1جدول 

 آلفای کرونباخ تعداد گویه ها متغیرها

 111/3 11 بازاریابی اینترنتی

 911/3 11 بازاریابی سنتی

 161/3 00 جذب مشتری

 

پژوهش با استفاده از آزمون  یرهایمربوط به متغ هاییارمع یاییپا یمربوط به آمارها یجنتابا توجه به  

ا توجه به است. ب یقتحق یناطلاعات ا یاعتماد بالا نسبت به ابزار گردآور یتقابل یانگرکرونباخ، ب یآلفا

ست که نشان ا شدهمحاسبه  9/3پژوهش بالاتر از  هاییرکرونباخ متغ یآلفا یبضرا یانگینجدول  فوق م

 دارند. یمناسب یایینظرات افراد در باره پژوهش قابل اعتماد بوده و پا دهدیم
 
 

 

 های تحقیقیافته -5

 نتایج مربوط به آماره توصیفی -1 -5

های آماری و باهدف شناخت بهترِ جامعه ها فرایندی است که قبل از تجزیه و تحلیل دادهتوصیف داده

شده، بیشتر آوریهای جمعاساس داده صورت گیرد. بر متغیرهای پژوهشآماری و آشنایی بیشتر با 

قرار دارند. از  13تا  33درصد( در سن  1/35ها )اند و اکثر آندرصد( مردان بوده 1/61دهندگان )پاسخ

ترین سابقه درصد( بیش 9/31) سال معادل 13تا  5درصد لیسانس هستند و بین  01لحاظ تحصیلات نیز 

 ارند. کاری را د
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 نتایج مربوط به آماره استنباطی -0 -5

 بازاریابی مقایسهیرهای موجود در مدل پژوهش، از آزمون خی دو برای متغتخمین روابط در بین  منظوربه

 :است شدهارائهها در زیر یهفرض. نتایج حاصل از مشتری است جذب در سنتی بازاریابی و اینترنتی

 . ددار وجود عرضه مناسب خدمات تفاوت در سنتی بازاریابی و اینترنتی بازاریابی بینفرضیه اول: 

 
 عرضه مناسب خدمات در سنتی بازاریابی و اینترنتی بازاریابی دو بر اساس t. تحلیل آزمون 0جدول 

 نام متغیر
میزان خی 

 دو

درجه 

 آزادی

سطح معنی 

 داری

نتیجه 

 فرضیه

 ینتس یابیو بازار ینترنتیا یابیبازار

 در عرضه مناسب خدمات
1/05 1 331/3 

تایید 

 فرضیه

 

ی در سنت بازاریابی و اینترنتی بازاریابی ( خی دو )کای دو( در ارتباط با رابطه بین0طبق نتایج جدول )

به دست آمده که 331/3، سطح معنی داری 1و درجه آزادی  1/05عرضه مناسب خدمات با مقدار آزمون 

 11/3ر سطح د ی در عرضه مناسب خدماتسنت یابیو بازار ینترنتیا یابیبازار نیبتوان استنباط کرد که می

 گردد. رابطه معنی داری مشاهده می

 در خدمات متنوع تفاوت وجود دارد.  یسنت یابیو بازار ینترنتیا یابیبازار نیب فرضیه دوم:

 
 در خدمات متنوع یسنت یابیو بازار ینترنتیا یابیبازار نیب. تحلیل آزمون خی دو )کای دو( بر اساس 9جدول 

 نام متغیر
میزان خی 

 دو
 درجه آزادی

سطح معنی 

 داری

نتیجه 

 فرضیه

 یابیو بازار ینترنتیا یابیبازار نیب

 در خدمات متنوع یسنت
1/09 1 333/3 

تایید 

 فرضیه

 

 

دمات در خ یسنت یابیو بازار ینترنتیا یابیبازار نیب( خی دو )کای دو( در ارتباط با 3طبق نتایج جدول )

توان استنباط به دست آمده که می333/3، سطح معنی داری 1و درجه آزادی  1/09با مقدار آزمون  متنوع

رابطه معنی داری  15/3در سطح  در خدمات متنوع یسنت یابیو بازار ینترنتیا یابیبازار نیبکرد که 

 گردد. مشاهده می
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 تفاوت وجود دارد.  یغاتیدر عوامل تبل یسنت یابیو بازار ینترنتیا یابیبازار نیب فرضیه سوم:

 
 یغاتیدر عوامل تبل یسنت یابیو بازار ینترنتیا یابیبازار نیب. تحلیل آزمون خی دو )کای دو( بر اساس 4جدول 

 نام متغیر
میزان خی 

 دو

درجه 

 آزادی

سطح معنی 

 داری

نتیجه 

 فرضیه

 یابیو بازار ینترنتیا یابیبازار نیب

 یغاتیدر عوامل تبل یسنت
0/01 1 333/3 

تایید 

 فرضیه

 

 

وامل در ع یسنت یابیو بازار ینترنتیا یابیبازار نیب( خی دو )کای دو( در ارتباط با 1طبق نتایج جدول )

توان به دست آمده که می333/3، سطح معنی داری 1و درجه آزادی  0/01ی با مقدار آزمون غاتیتبل

رابطه معنی  15/3در سطح  یغاتیدر عوامل تبل یسنت یابیو بازار ینترنتیا یابیبازار نیباستنباط کرد که 

 گردد. داری مشاهده می

 

 تفاوت وجود دارد.  لاتیدر تسه یسنت یابیو بازار ینترنتیا یابیبازار نیب فرضیه چهارم:

 
 یغاتیدر عوامل تبل یسنت یابیو بازار ینترنتیا یابیبازار نیب. تحلیل آزمون خی دو )کای دو( بر اساس 7جدول 

 نام متغیر
میزان خی 

 دو
 درجه آزادی

سطح معنی 

 داری

نتیجه 

 فرضیه

 یسنت یابیو بازار ینترنتیا یابیبازار نیب

 لاتیدر تسه
1/00 1 333/3 

تایید 

 فرضیه

 

 

 لاتیسهدر ت یسنت یابیو بازار ینترنتیا یابیبازار نیب( خی دو )کای دو( در ارتباط با 5طبق نتایج جدول )

توان استنباط کرد به دست آمده که می333/3، سطح معنی داری 1و درجه آزادی  1/00با مقدار آزمون 

رابطه معنی داری مشاهده  15/3در سطح  لاتیدر تسه یسنت یابیو بازار ینترنتیا یابیبازار نیبکه 

 گردد. می
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 گیری نتیجهبحث و  -6

 1/35ها )اند و اکثر آندرصد( مردان بوده 1/61دهندگان )پاسخ یشترب شده،یآورجمع یهابر اساس داده

سال  13تا  5 ینهستند و ب یسانسدرصد ل 01 یزن یلاتقرار دارند. از لحاظ تحص 13تا  33درصد( در سن 

-یرکرونباخ متغ یآلفا یبضرا( 1)را دارند. با توجه به جدول  یسابقه کار ترینیشدرصد( ب 9/31معادل )

نظرات افراد در باره پژوهش قابل اعتماد  دهدیمحاسبه شده است که نشان م 9/3بالاتر از پژوهش  های

 یابیبازار یندو( در ارتباط با رابطه ب یدو )کا ی( خ0جدول ) یجطبق نتا دارند. یمناسب یاییبوده و پا

 ی، سطح معن1 یو درجه آزاد 1/05در عرضه مناسب خدمات با مقدار آزمون  یسنت یابیو بازار ینترنتیا

در عرضه  یسنت یابیو بازار ینترنتیا یابیبازار ینتوان استنباط کرد که ببه دست آمده که می331/3 یدار

 یدو )کا ی( خ3جدول ) یجگردد. طبق نتامشاهده می یدار یرابطه معن 11/3خدمات در سطح  اسبمن

و درجه  1/09دمات متنوع با مقدار آزمون در خ یسنت یابیو بازار ینترنتیا یابیبازار یندو( در ارتباط با ب

و  ینترنتیا یابیبازار ینتوان استنباط کرد که ببه دست آمده که می333/3 یدار ی، سطح معن1 یآزاد

جدول  یجگردد. طبق نتامشاهده می یدار یرابطه معن 15/3در خدمات متنوع در سطح  یسنت یابیبازار

با مقدار  یغاتیدر عوامل تبل یسنت یابیو بازار ینترنتیا یابیزاربا یندو( در ارتباط با ب یدو )کا ی( خ1)

 ینتوان استنباط کرد که ببه دست آمده که می333/3 یدار ی، سطح معن1 یو درجه آزاد 0/01آزمون 

گردد. مشاهده می یدار یرابطه معن 15/3در سطح  یغاتیدر عوامل تبل یسنت یابیو بازار ینترنتیا یابیبازار

 لاتیسهدر ت یسنت یابیو بازار ینترنتیا یابیبازار نیب( خی دو )کای دو( در ارتباط با 5طبق نتایج جدول )

توان استنباط کرد به دست آمده که می333/3، سطح معنی داری 1و درجه آزادی  1/00با مقدار آزمون 

بطه معنی داری مشاهده را 15/3در سطح  لاتیدر تسه یسنت یابیو بازار ینترنتیا یابیبازار نیبکه 

 گردد.می

 فادرایدر و سنتی بازاریابی و اینترنتی بازاریابی مقایسهکه به ( 1313نتایج این پژوهش با پژوهش مرادی )

باشد. نتایج به دست به دست آمده نشان مشتریان )مطالعه مورد بانک ملی رشت( پرداخت هم راستا می

مشتریان تفاوت معناداری وجود دارد. به شرحی  در وفادرای سنتی بازاریابی و اینترنتی داد بین بازاریابی

که بازاریابی سنتی تاثیر بیشتر در وفاداری مشتریان داشت. نتایج این پژوهش با پژوهش رشیدپور و 

ی نتس یابیبا بازار یسهدر مقا یمجاز یدر فضا ینترنتیا یابیبر بازار یلیتحل(، که به 1311همکاران )

اط ارتب یرهایکه شامل متغ ینترنتیا یختهمدل آمها نشان داد، باشد و نتایج آنستا میپرداختند هم را

 ییردگراشدن، اطلاعات، ف یرشرکت، درگ یبا اعضا یتعامل مشترینترنتی، ا یگاهبا پا یتعامل مشتری، داخل

این پژوهش  نتایج. باشدیم ینترنتیا یابیبازار یو بررس یلتحل یمناسب در راستا یباشد، مدلو صداقت می

خش در ب یدجد یانبه جذب مشتر ینترنتیا یابیبازار یربه تاث یدر پژوهشکه ( 0311) یفالعفبا پژوهش 

 یشترب یریبه دست آمده نشان داد به کارگ نتایج باشدپرداخت هم راستا می – یعربستان سعود - یبانک

ژوهش با پ ینا یجداشته است. نتا یدجد یبانبر جذب مشتر یمثبت و معنادار یرتاث ینترنتیا یابیبازار

 یوبر الگ یهای اجتماعدر شبکه ینترنتیا یابیبر نقش بازار یمرور(، که به 1311) قلعه یمیپژوهش کر

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


 های نوین در مدیریت کارآفرینی و توسعه کسب و کارنشریه پژوهش

 ISSN 0515-0752                                                             111تا  111، صفحه: از 1911 زمستان ، 4شماره، 1جلد 

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

       

 811                        یرزائیم                                                                    مقایسه بازاریابی اینترنتی و بازاریابی سنتی در جذب مشتری ...

 

 یکعرضه و فروش  یتموفقدهد باشد. نتایج نشان میراستا میپردازد هممی مصرف کنندگان یرفتار

 یراثت یابیهای بازاریبر انتخاب استراتژ کهاست. عوامل  یابیمناسب بازار یاستراتژ یازمندن، محصول

 باشند. می یانرقبا و مشترشامل گذارد می

 

 

 پیشنهادات -5

 و ییرارزان بودن فراگ یلاست که بدل یغاتاز تبل ینوع ینترنتاز ا یریگو بهر یمجاز یدرفضا یابیبازار

ه وقف ی، بیشبانه روز راحت و یخاص آن از جمله دسترس یهایژگیمدت، با توجه به و لانیطو یماندگار

 یداپ دینسل جد یابانن بازاریرا در ب یخاص یگاه، جایابصورت بروز و لحظه ییراتتغ یجادا یتبودن و قابل

اند را بصورت بوده یسنت یابیبازار یهانفر به چند نفر در مدل یکارتباط ینترنتی، ا یابیکرده است. در بازار

 ییناساملزم ش یابینوع بازار ینا در یتباطات چند نفر به چند نفر مبدل کرده است که البته موفقمدل ارت

به صورت  یاطلاعات هاییستمامروزه فناوری اطلاعات و سباشد. یم یابیبازار یاهیتبر فعال ینترنتا یراتتاث

کاهش  ینسود و قدرت رقابت و هم چن یشمنظور افزا به های مختلف صنعت و تجـارتدر بخش یعیوس

ـدگان کنن های استفادهو خواسته یازهاتا ن ی کنندسع یدها با. شرکتگیرندیمورد استفاده قرار م هاینههز

کنند  یجادرا ا یمحصولاتها، خواسته و یازهـاو بـرای بـرآورده سـاختن و ارضـای آن ن ییخـود را شناسـا

 کننده شود.  استفاده تجربه مثبت در یککه منجر به 

وان تیم یاریبس یکارها یبودن بطور مجاز یانجلب اعتماد و همراه مشتر یبراشود از این رو پیشنهاد می

 است بهتر یلدل یندارند. به هم اییژهو یاردر جلب اعتماد مخاطبان نقش بس یداد. صفحات مجاز انجام

 خود قرار دهند.  کارهای یانجرها را در با مخاطبان خود کاملا روراست باشند و آن

 یماعاجت یهابا وجود شبکهشود پیشنهاد می است ینترنتدوران، استفاده از ا ینمهم ا هاییتاز ظرف یکی

 یارهکه درب یرسان و هر خبر و اطلاع ودبا مخاطبان در ارتباط ب یعراحت و سر خیلی ینترنتیا هاییتو سا

 . رساندبه گوششان  د رادار سازمان وجود

قرار  یکسب و کار مورد بررس یطمربوط به مح یهاجنبه یتمام یکیالکترون یابیانجام بازار برایبهتر است 

 نشود.  هاشرکت یبرا یهرا ندارند اتلاف وقت و سرما یابیبازار ینگونها یطکه شرا هاییمحیط تا دریرد، گ

و  هاتشرک یبرا یابیبازار ینگونهگسترده ا یهاو پنهان ماندن جنبه یدهپد ینبا توجه به نوظهور بودن ا

 رکتش یاصل یتا در راهبردها نمایدیم یکار ضرور ینافراد با سابقه در ا گرفتن نوپا به خدمت هایسازمان

 دچار وقفه نشود.  و سازمان

ت سوق شرک ینترنتیا هاییتها و سارا به سمت وبلاگ یانو مشتر یطرا در نظر گرفت تا مح یبرنامه مدون

 . شود یبرداربهرهها و سازمان هامبادلات به نفع شرکت ینگونها درازمدت یایو از مزا یمده
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