
 

   1 

 1سید محمد متولی حقی

   2دکترمحسن جلالی مجیدی

  gmail.comM.motevalihagi@دانشجوی کارشناسی ارشد دانشگاه آزاد اسلامی واحد طبس، 1

 M_jalalimagidi@yahoo.comاستادیار گروه حسابداری و مدیریت دانشگاه آزاد،  2

 
   چکيده

یابی به مزیت رقابتی است.  برای دستهای تبليغاتی کاهش یافته است ارتباطات چهره به چهره راهی  ها و آگهیدر محيطی که اعتماد به سازمان

مهم از  یکی  بازاریابی  در  به چهره  مصرفارتباط چهره  ميان  ارتباطات  غيررسمی  ابزارهای  قرار  ترین  پژوهشگران  توجه  مورد  که  است  کنندگان 

دهی رفتار و قش مهمی را در شکلکننده، ارتباط چهره به چهره است که نترین مفاهيم مورد پذیرش در رفتار مصرفگرفته است. یکی از گسترده

کند. این مطالعه با در نظر گرفتن عوامل ذکر شده به بررسی روابط بين تبليغات دهان به دهان شخصی و مجازی و کننده بازی مینگرش مصرف

پذیرندگان از  تحقيق  مدل  آماری  آزمون  منظور  به  نياز  مورد  داده های  آوری  پرداخت. جهت جمع  نوآوری  از  الکترونيکی   استفاده  های  نوآوری 

 یابیمدل از تحقيق متغيرهای بين روابط سنجش اوری گردید. جهتپرسشنامه بدین منظور جمع 267خدمات بانکی در شهر طبس استفاده شد و  

) معادلات تبليغات استفاده (SEMساختاری  که  نتایج مطالعه نشان داد  به چهره شخصی شد.   عوض در يستن اثرگذار استفاده تنوع بر  چهره 

مجازی تبليغات به چهره  تبليغات استفاده تنوع بر داری معنی اثر چهره  مجازی دارد.  به چهره   به  شده ادراک دسترسی بر بيشتری اثر  چهره 

و شدت مکمل محصولات  از کننده استفاده افراد بيشتر تعداد از کننده مصرف ادراک با مستقيمی ارتباط نوآورانه محصولات از استفاده دارد 

 .رود می بالاتر آنان در نوآوری از استفاده تنوع مکمل محصولات به کنندگان مصرف  دسترسی افزایش دارد و همچنين نوآورانه محصولات

 کلمات کليدی: تبليغات ، نوآوری، محصولات، چهره به چهره 
 

 مقدمه  -1

-شود. شرکتمشتری جنبه حیاتی کسب و کار در نظر گرفته می

ترری روی مشرتریاد دارنرد برا حاشریه سرود هایی که تمرکز کم

هرایی کره شوند. مشاهده نشاد داده که شررکتپائینی مواجه می

دارند در بره دسرت آوردد درجه تمرکز پائینی نسبت به مشتری  

، 1ناخواسته برا مشر ر روبررو هسرتند رایمرراد و جاواریرا  شهرت

2011.) 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 
1  Imran Ali & Jawaria Fatima Ali 

دلایر متعددی برای تمرکز مجدد کسرب و کارهرا بره برالا برردد 

ارتباطات با مشتریاد وجود دارد. رقابت جهرانی، ترکیرب ارنای ، 

بازارهررای مررتلاطم، تاییرررات سررری  در ترجیحررات مشررتریاد و 

نیاز قروی، از پذیری بیشتر به عنواد پیشرای انعطافدرخواست ب

باشند. سایر نیرو های بازار که ایرن رونردها را جمله این موارد می

نماینررد شررامرا تمررایزات گسررترده در مح ررولات و تسررهیر مرری

خرردمات، نیرراز برررای ارزشررمندی بررالاتر، گسررترز پشررتیبانی از 

باشرند هرای ت نولوییرم مریسازی و پیشرفتخدمات، خ وای

در بانکداری   یبر استفاده از نوآور چهره به چهره غاتي تبل ريتاث یبررس

اینترنتی)مورد مطالعه: همراه بانک و اینترنت بانک، بانک ایران زمين و ملت  

                       شهرستان طبس(




