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 چکیده :

بین ابعاد بازاریابی عصبی و رضایت مشتریان در بانک مسکن استان کردستتان ،   این تحقیق با هدف بررسی رابطه بین رابطه

از نظر هدف تحقیق توصیفی با نتایج کاربردی و روش کمی است که به شیوه همبستگی انجام پذیرفته استت  روش تحقیتق   

نفری کارکنتان، بتر استا      2000جامعه آماری تحقیق کلیه کارکنان بانک مسکن استان کردستان بوده که با توجه به تعداد 

نفر که در چهار خوشه شمال، جنوب، شرق و غرب  و به صتور  تصتادفی     322جدول کوکران و نمونه آماری تحقیق شامل 

ساده انتخاب شده است  ابزار جمع آوری داده ها، پرسشنامه استاندارد بوده که روایی آن توسط خبرگتان و پایتایی آن نیتز بتا     

% مورد تایید قرار گرفت  برای  ممیزی  بازاریابی عصبی مولفه های تحریک احساسا ، 821خ و به مقدار ضریب آلفای کرونبا

 SPSSتداعی خاطرا  و جلب اعتماد در نظر گرفته شده است  نتایج فرضیا  که از طریق آزمون رگرسیون و بتا نترم افتزار    

ن ، تمام مولفه های مرتبط با ممیزی بازاریتابی عصتبی در   مورد بررسی قرار گرفت نشان داد که از منظر مشتریان بانک مسک

مندی مشتریان تاثیر مستقیم و معناداری دارند  همچنین نتایج تحقیق نشان داد، مولفه تحریتک احساستا  بازاریتابی     رضایت

لوب به مشتتریان  عصبی بیشترین تاثیر بر ارایه موفق محصولا  نوین بانک دارا می باشد  و در نهایت برای ارائه خدما  مط

 با تمرکز بر بازاریابی عصبی پیشنهاداتی ارائه گردید 
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      Abstract : 

A fallacy is an error and confusion in the style of reasoning, 

based on this definition, the occurrence of fallacies can be 

considered in the field of inference, in the sense that a person, 

with or without premises, logically or otherwise, in a valid and 

or unreliable to conclude truth or falsity. An organization is a 

group of people working together to achieve a common goal. 

In other words, organizations are formed to achieve certain 

goals. People also join an organization to fulfill their goals and 

while cooperating with the organization, they try to achieve 

their goals through the organization. The purpose of this 

research is to investigate the fallacy of resorting to force in 

organizations. The fallacy of resorting to force occurs when the 

speaker tries to use coercion, pressure, and even threats to get 

his point across instead of presenting a valid reason for a 

result. Avoiding fallacies strengthens one's ability to make 

strong arguments.  

Key words: fallacy of resorting to force, fallacy, 

management, organization 
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 چکیده :

توان در حوزه  یم وقوع مغالطه ها را فیتعر نیدر سبک استدلال که بر اساس ا یمغالطه عبارت است از خطا و آشفتگ

آن و به صورت  ریغ ای یمنطق یبدون مقدمات از راهها ایمعنا که شخص با مقدمات و  نیاستنتاج در نظر گرفت، به ا

به  یابیدست یکه برا ی. سازمان عبارت است مردمردیبگ جهینترا  یکذب گذار ایمعتبر بخواهد صدق و  ریغ ایمعتبر و 

. رندیگ یشکل م یخاص یحصول به هدف ها یها برا ارند. به عبارت بهتر سازماند یمشترک با هم اشتراک مساع یهدف

 قیاز طر کوشند یبا سازمان م یو ضمن همکار وندندیپ یسازمان م کیبرآورده ساختن اهداف خود به  یبرا زیافراد ن

مانهاست. مغالطه توسل مغالطه توسل به زور در ساز یپژوهش بررس نیخود برسند.هدف از انجام ا یسازمان، به هدف ها

 ی، فشار و حت ییاز زورگو یا جهینت یموجه برا لیدل یارائه  یکند به جا یسع ندهیکه گو دیآ یم شیپ یبه زور موقع

 تیتقو یقو یاستدلال ها جادیفرد را در ا یینشاندن حرفش استفاده کند . اجتناب از مغالطه ها توانا یبه کرس یبرا دیتهد

 کند .   یم

 مغالطه توسل به زور، مغالطه ، مدیریت، سازمانگان: کلید واژ
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