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کنندهبازاریابی ویدئوئی بر رفتار مصرف ریأثت  

 )مورد مطالعه: شرکت میهن(

 1زویا زیتونی

 چکیده

گرف بر ش بازاریابی تاثیری یهایعنوان یکی از استراتژبه، تبلیغاتدرک و آگاهی مناسب از  از آنجا که

 یاها دارد و بدین ترتیب نقش مهم و جایگاه برجستهنگرش و رفتار مصرف کنندگان و چگونگی انتخاب آن

، براین اساس، این پژوهش با هدف ارزیابی فروش موفق محصولات یک شرکت کسب نموده است در ارتقای

 روش مختلف آن بر رفتار مصرف کنندگان صورت گرفته است. یهایاستراتژئی و بازاریابی ویدئو ریتأث

پرسش نامه  483پژوهش حاضر توصیفی و از نوع پیمایشی است. با استفاده از نمونه گیری در دسترس تعداد 

م جمع آوری شد. تحلیل داده ها با استفاده از روش مدلسازی معادلات ساختاری از طریق نر88/0با پایایی 

صرف ی بازاریابی ویدئوئی بر رفتار مهایاستراتژانجام شده است. نتایج نشان داد که تجربه از  AMOSافزار 

معناداری ندارد. همچنین، هویت برند، تبلیغات، سودمندی اطلاعات و  ریتأثکنندگان محصولات لبنی میهن 

رکت مورد ندگان محصولات لبنی شی بازاریابی ویدئوئی بر رفتار مصرف کنهایاستراتژکیفیت خدمات از 

با پژوهش  های مرتبطمعناداری دارد. پس از ارائه نتایج، پیشنهادات و راهبردهایی در زمینه یافته ریتأثمطالعه 

 ارائه می شوند.

 بازاریابی ویدئوئی، رفتار مصرف کنندگان، شرکت میهن واژگان کلیدی:

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                           
 تهران -کارشناسی ارشد تبلیغات و بازرگانی دانشکده صدا وسیما ایران1 
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 . مقدمه1

اشد. تبلیغات، نه بعنوان یکی از ابزارهای شنناخته شنده بازاریابی برای گسترش و نفود در بازار می  بلیغات بهت

که از نظران علم بازاریابی است، بلعنوان یکی از عناصنر آمیخته بازاریابی مورد علاهه و بح  صناحب  تنها به

ی مورد فعالیت بازاریاب نیترعنوان ملموسباشنند، بهکنندگان میآن جهت که در ارتباط مسننتقیم با مصننرف 

رف که باید میان خود و مصنن اندافتهامروزه تولیدکنندگان به این نتیجه دسننت ی توجه عموم مردم هرار دارد.

 د. اهمیتبازاریابی ویدئو باش تواندیمکنندگان در سنراسنر دنیا یک پل ارتباطی هوی ایجاد کنند و این پل   

 شننده موجب کنندگانمصننرف و پاسننخهای رفتاری رهابتی مزیت ایجاد در بازاریابی فعالیتهای به هتوج

 & Dengسننازند   همراه اجتماعی اهدامات حمایت با را خود بازاریابی فعالیتهای وبسننایت های تجاری

Xu, 2015خوشدسننت نیز اجتماعی هایشننبکه از اسننتفاده با مصننرف کنندگان خرید رفتار میان، این (. در 

 که دارند دسترسی تجربة اجتماعی و دانش نوعی به مشتریان محیط، این در. است شده گسنترده ای  تغییرات

 هانج در. کندمی حمایت ترو آگاهانه ترصحیح خرید تصنمیم گیری  و خرید اهداف بهتر درک در را آنها

 و ادهخانو دوسننتان، تأثیر تحت عمده خدمت به طور یا محصننو  یک خرید برای مشننتری تصننمیم آنلاین،

می گیرد. با این تحلیل و با توجه به گسترش روزافزون وب سایت های تجاری و رهابت در  هرار همکارانش

 (. Xiao & et al, 2015سطح دنیا در این خصوص اهمیت بازاریابی بیش از پیش روشن می شود  

 به نسبت رشنگ با مستقیم طور به اریابیهای بازبه سنایت  نسنبت  نگرش که اسنت  داده نشنان  مطالعات نتایج

 مطالعات اکثر (.Wollsen, 2015  است ارتباط در کنندگان، مصرف خرید اهداف و تجاری نام تبلیغات،

اند. به  کرده مطالعه آفلاین را فضننای مصننرف کننده در رضننایت بر کیفیت خدمات نیز تأثیر شننده انجام

 بر اهاین پژوهش بیشتر اما است؛ انجام شنده  کنندهمصنرف  رضنایت  فراوانی در زمینة های عبارتی، پژوهش

چالش  این نتی،سنن بازار به نسننبت اینترنتی، بازار اسننت؛ بنابراین از آنجا که در بوده متمرکز سنننتی بازاریابی

 در لذا ،است کمتر کنندگانمصرف وفاداری و مواجه است بیشتری رهبای با تجاری سنازمان  که دارد وجود

 ایسننألهم شننرکت تجاری برای کنندهحفظ مصننرف و رضنایت  اعتماد، کسنب  جذب، الکترونیکی،تجارت 

 .(Chen & Shen, 2015 دشوار است  و مهم

در نتیجه از طرفی تغییر عمده ی رفتار خرید مصنرف کنندگان با توجه به گسترش روزافزون وب سایت ها   

دگان کننمناسنب در راسنتای جذب و حفظ مصرف  اجتماعی تجاری و لزوم توجه به بازاریابی  هایو شنبکه 

 بازاریابی به تحلیل بیش از پیش روشننن می سننازد و از طرف دیگر پژوهش های صنننورت گرفته در حوزه  

 در کنندگانمصنننرف رفتاری پاسنننخهای یکی از بر تأکید رابطه این متغیرها به صنننورت پراکنده صنننرفاً

دئوئی و بازاریابی وی ریتأثارزیابی  تاثیر این پژوهش تحلیل پرداخته اند. لذا، نوآوری توسعه یافته کشورهای

 شرکت لبنی میهن برای اولین بار در ایران می به مختلف آن بر رفتار مصرف کنندگان مربوط یهایاستراتژ

https://mkd.science-journals.ir/
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بازاریابی ثیر أتبیین تدر  سعی متمرکز و الگوی جامع یک ارائه هدف با حاضر پژوهش اساس این باشند. بر 

های مختلف آن  تجربه، هویت برند، تبلیغات، سودمندی اطلاعات، کیفیت خدمات( را استراتژیو  ویدئوئی

 کنندگان محصولات لبنی میهن تهران است.بر رفتار مصرف

  پیشینه تحقیقات. 2

تبلیغنات در رفتنار خرینداران با نقش     ریسنننی تنأث ربر "( در پژوهشنننی بنا عنوان Kargar. 2019  کنارگر 

انجام گرفت از دید  1431پژوهش حاضنر که در سا   که  اندکردهبیان  "میانجیگری جذب و حفظ مشنتری 

همبسنتگی است .جامعه این پژوهش مشتریان شرکت لبنیاتی پگاه  -هدف کاربردی و از حی  نوع توصنیفی 

نفر محاسبه شد و جهت انتخاب نمونه از  562ان در شهر همدان که حجم نمونه طبق جدو  کرجسی و مورگ

ها از آزمون رگرسیون و ضریب تصادفی استفاده شده است.جهت تحلیل داده-گیری خوشنه ای روش نمونه

 حاکی از آن بود که تبلیغات و مجموعه اهداماتی که بازاریابان جهت هاافتهی همبسنتگی پیرسون استفاده شد. 

 .مثبت و معنا داری دارد ریها تأثدر رفتار خرید آن دهندیجذب و حفظ مشتریان انجام م

نقش تبلیغات   "( در پژوهشی با عنوانMalekzadeh & Najafzadeh, 2019  نجف زاده و  زادهملک

بازاریابی  یهایعنوان یکی از استراتژامروزه تبلیغات بهکه  اندکردهبیان  "کنندهدر بازاریابی و رفتار مصرف

 گاهیها دارد و بدین ترتیب نقش مهم و جاکنندگان و چگونگی انتخاب آنشنننگرف بر رفتار مصنننرف ریتأث

در ارتقای فروش موفق محصننولات یک سننازمان کسننب نموده اسننت. لذا محققان در تحقیقات  یابرجسننته

نده علم کنصرفها از این استراتژی را ممکن سازند. رفتار مسازمان یمندتا امکان بهره ندینمایخود تلاش م

تا یک محصو ، سرویس، تجربه و  کنندیها طی مها و فرایندی است که آنها و سازمانمطالعه افراد، گروه

دور بریزند تا نیازهایشنننان برطرف شنننود و  تییا ایده را انتخاب، حصنننو  اطمینان و اسنننتفاده کنند و درنها

. این علم مواردی همچون روانشناسی، گذاردیه مهمچنین مطالعه اثری که این فرایند بر روی مشتری و جامع

یند . این علم در تلاش است تا فرازدیآمیاجتماعی، بازاریابی و اهتصاد را در هم م یشناس، انسانیشناسجامعه

و چه گروهی درک کند، مواردی همچون چگونگی اثر  کیبهکیخریداران را چه به شکل  یریگمیتصنم 

جمعیت شنننناختی و  یهایژگیمشنننتری از هبیل و یهایژگیید این علم واحسننناسنننات برای رفتارهای خر 

 تا خواسته مردم را بفهمد.  کندیمعیارهای رفتاری را مطالعه م

 دیو ارزش برند بر خر یمشتر دیهصند خر  ریتأث یبررسن  "( با عنوانBalali & Hossini, 2017 ی نیحسن 

 .اندکردهبیان  "انیمشتر

 در آنلاین ویدیوی و ویدیو آینده, ویدیو مصنننرف هایداده اسننناس( بر Sánchez, 2018سنننانچز  

 کنند هاستفاد مختلف هایطرح با آنلاین ویدئوهای از توانندمی برندها. شودمی ارائه مدتمیان و مدتکوتاه

 محصولات ,باشند داشته تعامل خود مردم با, کنند جذب را بالقوه مشتریان, دهند افزایش را مشتری اعتماد تا
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 متفاوتی الگوهای که شد نتیجه این به منجر پژوهش این در شدهانجام ارزیابی .کنند تبلیغ را خود خدمات یا

 جاریت مختلف ایبرنده برای مختلفی هایاسننتراتژی شننامل که دارد وجود تصننویری - صننوتی تولید از

 یک. ستنده برندها و اسپانیایی هایشرکت تصویری - صنوتی  تولید اصنلی  اسنتراتژی  دو .باشند می مختلف

. ارتباط دارد نندهکتوزیع ایبرنده حتی و امنیت, تکنولوژی, مد به که, بود مرتبط فروش با ویژهبه استراتژی

 ودروسننازیخ و, فوتبا , بیمه, انرژی, بانکداری هایبخش در, اعتماد پیگیری به مربوط دیگر اسننتراتژی

 از دادیتع در که, اولین. بودند عمومیروابط و بازاریابی شنندهشننناسننایی اصننلی اسننتراتژی دو . اینباشنندیم

 رونق مینهز در  پذیر تجدید شدتبه و, فوری, مسنتقیم  فروش سنمت  به, گرفت هرار اسنتفاده  مورد هابخش

 دارد. گرایش( آنلاین تجارت

ی بازاریاب یهاتیروابط بین ترکیب عناصنننر فعال یمنظور بررسنننبه (Kim, & Hyun 2017  وهیون کیم

دهنیت  نیاجتماعی ؛ پیشبرد و اطلاعات مفید ( و همچن یهااجتماعی  عملکرد کانا ؛ اعتبار رسانه یهارسانه

درک شده  نسبت به برند و کیفیت ینسبت به شرکت و سه بعد ارزش ویژه برند یعنی آگاهی از برند وفادار

زش اجتماعی برای ابعاد ار یهابازاریابی رسانه یهاتیعنوان یک واسنطه فعال شنرکت به  ریباشند و تصنو  می

 دهدی. این مد  در بخش نرم افزار کره تست شده است. نتایج این تحقیق نشان مشودیویژه برند هرارداده م

 .دگذاریکه تمامی عناصر آمیخته بازاریابی تأثیر مثبتی بر ارزش کلی ارزش ویژه برند برجا م

تواند لبخند تفاوت ی به بررسننی اینکه چگونه میامقاله( در Ilylik & et al, 2016ایلیلیک و همکاران   

 و ردیف اصالت از کنندهمصرف درک بر را مشهور افراد برخورد اثر ایجاد کند، پرداخته است . نویسندگان

 ررسننیب همچنین هاآن. کردند بررسننی خرید هصنند و تبلیغات به نسننبت کنندگان مصننرف نگرش عوض در

 و تبلیغات ثبتم نگرش به منجر تغییر کند و تواندمی مشننهور فرد یک به نسننبت منفی نگرش آیا که کردند

 طورهب وی لبخند نمایش مشننهور، فرد یک معرض در گرفتن هرار که داد نشننان نتایج. شننود خرید مقاصنند

 رشنگ کنندگان مصننرف کههنگامی دهدمی افزایش را فردی اصننالت از کنندهمصننرف درک توجهیهابل

 .دارند مشهور افراد به نسبت منفی

 روش تحقیق. 3

. است همبستگی توصیفی نوع از ها داده آوری جمع روش نظر از و کاربردی ماهیت، نظر از پژوهش این

 عیینت برای. باشد می میهن لبنی محصولات کنندهمصرف مشتریان کلیه شامل پژوهش این آماری جامعه

 در ریگی نمونه روش نداشت، وجود مشتریان از لیستی اینکه و جامعه بودن بزرگ علت به نمونه اعضای

 استفاده و دداشتن برخورد پژوهشگر با تصادفی بصورت که شهروندانی راستا این در. شد انتخاب دسترس

 تعداد ودنب نامشخص به توجه با. اند کرده تکمیل را پرسشنامه بودند موردنظر سایت وب خدمات از کننده

 . است شده انتخاب نفر 483 تعداد مورگان جدو  اساس بر نمونه تعداد جامعه،
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 ایکتابخانه هایروش از پژوهش پیشینه و موضوع ادبیات به مربوط اطلاعات گردآوری روش خصوص در

 ابزار. گردید استفاده میدانی روش از پژوهش هایفرضیه رد یا تایید برای اطلاعات آوری جمع جهت و

 متغیرهای سنجش جهت استاندارد نامه پرسش از پژوهش این در. باشد می پرسشنامه اطلاعات گردآوری

 پنج طیف رد آن سوالات که استاندارد پرسشنامه از مشتری تعهد سنجش بمنظور. است شده استفاده پژوهش

 و استادان دگاهدی از پرسشنامه محتوایی روایی سنجش برای. است شده استفاده شده، تنظیم لیکرت ایگزینه

 های ویژگی وتحلیل تجزیه برای. گردید استفاده کرنباخ آلفای از آن پایایی برای بازاریابی صاحبنظران

 سازیمد  از هافرضیه رد و تایید وبرای SPSS افزار ونرم آمارتوصیفی های روش از شناختی جمعیت

 .است شده استفاده AMOS افزار نرم و ساختاری معادلات

 هایافته

 پژوهش های فرضیه تحلیل

. شد استفادهAMOS   افزار نرم از هافرضیه آزمون و پژوهش مفهومی مد  برازش برای پژوهش این در

. است ومد مرتبه انعکاسی متغیر سه و نرما  غیر های¬داده پژوهش این در روش این از استفاده دلیل مهمترین

 لیک مد  برازش و ساختاری مد  برازش گیری،¬اندازه مد  برازش بخش سه شامل که مد  برازش بررسی

 ..باشدمی

 ترکیبی پایایی و کرونباخ آلفای و است 1/0 ترکیبی پایایی و کرونباخ آلفای ضریب سرحد اینکه به توجه با

 رایب مناسب مقدار اینکه به توجه با. شود¬می تایید گیری اندازه مد  پایایی است 1/0 بیشتر متغیرها تمام

AVE، شود می تایید مد  همگرایی روایی است 2/0 از بیشتر. 

 ستخراجا واریانس متوسط مقادیر طریق از همگرا روایی و مرکب پایایی و درونی پایایی بررسی -2 جدول

 (α) کرونباخ آلفای و( CR) مرکب پایایی و( AVE) شده

 AVE Composite متغیر
Reliability 

(CR) 

α 

 16/0 83/0 80/0 تجربه

 11/0 00/1 00/1 هویت برند

 18/0 34/0 81/0 تبلیغات

 80/0 34/0 61/0 سودمندی اطلاعات

 81/0 81/0 18/0 کیفیت خدمات
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  ها فرضیه آزمون

 ی نتیجه و تی مقدار مسیر، ضریب شامل مد  های فرضیه آزمون به مربوط های داده 4 ی شماره جدو  در

 .است گردیده ارائه پژوهش ی فرضیه هفت برای ها فرضیه بررسی

ضررریب مریر  فرضیه
(Beta) 

T     نرتریرجرره
مررتررغرریر  فرضیه فرضیه

 مرتقل

 متغیر وابرته

بننازاریابی  اصلی

 ویدئوئی

اسنننتنراتنژی رفتننار   

 مصرف کننده

 تایید 33/55 85/0

فرعی 

 یک

 تایید 85/2 34/0 رفتار مصرف کننده تجربه

فرعی 

 دو

هنننوینننت 

 برند

 تایید 16/5 15/0 رفتار مصرف کننده

فرعی 

 سه

 تایید 04/2 44/0 رفتار مصرف کننده تبلیغات

فرعی 

 چهار

سودمندی 

 اطلاعات

 تایید 11/53 13/0 رفتار مصرف کننده

فرعی 

 پنج

کننیننفیننت 

 خدمات

 تایید 38/58 11/0 رفتار مصرف کننده

 فرضیه ها آزمون نتایج -4 جدول

نندگان کمختلف آن را بر رفتار مصننرف هایو اسننتراتژی ی بیان می کند که بازاریابی ویدئوئیاصننل هیفرضنن

 محصولات لبنی میهن تهران تاثیر معناداری دارند.

بوده است. می  85/0ضنریب رگرسیونی برای رابطه بین بازاریابی ویدئوئی بر استراتژی رفتار مصرف کننده  

 داری دارد. یمعن ریتاث مصرف کنندهبر رفتار توان نتیجه گرفت بازاریابی ویدئوئی 

ارایه کرده اسنت، تمام این فرضنیه ها تایید شنده است. به     3رد فرضنیه های فرعی همانطور که جدو   در مو

است  345/0( مقدار ضنریب بتا برای این فرضنیه   3عنوان مثا  در مورد فرضنیه فرعی او   طبق ارهام جدو   

بی ویدئوئی بر رفتار مصرف های بازاریاگذاری تجربه از استراتژی تأثیر میزان دهد کهمی که این مقدار نشان

باشد؛ و از می به تجربه مربوط رفتار مصرف کننده از  %34 که باشدمعنی می بدین این که اسنت  %34کننده 

توان گفت تجربه از بزرگتر اسنننت؛ می 36/1از  85/2محناسنننبنه شنننده این فرضنننیه     tآنجنایی کنه مقندار    
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رضیه فرعی . یا اینکه در مورد فدارد داریی معن ریتاثرفتار مصرف کننده بر های بازاریابی ویدئوئی استراتژی

گذاری کیفیت  از  تأثیر میزان دهد کهمی اسنننت که این مقدار نشنننان 11/0پنجم مقدار ضنننریب بتا برای 

معنی  بدین این که اسننت %11ی شننرکت میهن اسننتراتژی های بازاریابی ویدئوئی بر رفتار مصننرف کننده 

محاسبه  tباشد؛ و از آنجایی که مقدار می به کیفیت خدمات رفتار مصنرف کننده مربوط   %11 که باشند می

 ریاثت رفتار مصننرف کنندهبر  توان گفت کیفیت خدماتبزرگتر اسننت؛ می 36/1از  38/58شننده این فرضننیه 

 دارد. داریی معن

 گیری و پیشنهادات. نتیجه5

به  ندگان مربوطمصرف کنبر رفتار بازاریابی ویدئوئی و استراتژی های آن  تاثیر این پژوهش به منظور تحلیل

ای مختلف آن هو استراتژی که بازاریابی ویدئوئی شرکت لبنی میهن انجام شد. مطابق فرضیه اصلی پژوهش؛

ر ای تاثیمقدار ضننریب بتا بر .کنندگان محصننولات لبنی میهن تهران تاثیر معناداری دارندرا بر رفتار مصننرف

بوده است. علاوه بر این  85/0مصرف کنندگان بر رفتار بازاریابی ویدئوئی و اسنتراتژی های آن   تاثیر تحلیل

با  .بوده است 33/55مصنرف کنندگان  بر رفتار بازاریابی ویدئوئی و اسنتراتژی های آن   مقدار تی برای تاثیر

 اضننر در مورد فرضننیه اصننلی با نتایجمقایسننه نتایج حاصننل با مبانی نظری طرح شننده؛  یافته های پژوهش ح

و همکاران  ی(، کاظم5011(، لیانگ و همکاران  5013(، تو و همکاران  5013و همکاران   نلوییمالپژوهش 

 همسو است. (، 1433(، عبدالوند و سرلک  1431 

 مشتریان رفتار و باورها تواندمصرف کنندگان میبر رفتار بازاریابی ویدئوئی و اسنتراتژی های آن   اهدامات

 اهتصادی بنگاهها بیشتر همچنین توجه گردد مشتریان تعهد تقویت سبب و دهد تغییر برند به یک نسبت را

کند  احسنناس مشننتری که هنگامی بنابراین شننود؛می رفتار وفادارانه مشننتری سننبب بازاریابی نقش ایفای به

 بر موضننوع میداند این هم گرو در را جامعه و خود منافع و اسننت حسنناس جامعه مسننائل به شننرکت

 ادراک شده کیفیت رو از این است مؤثر محصولات شرکت مورد مطالعه به نسنبت  مشنتری  ارزشنگذاری 

 مؤثر برند به مصننرف کننده بر تعهد و رهبا میباشنند به نسننبت برند تمایز موجب ارزش ایجاد طریق از بالا

 یولات لبنمحصنن کنندگانبازاریابی ویدئوئی بر رفتار مصننرف یهایاز اسننتراتژبنابراین هویت برند  .اسننت

 یمعن ریاثت شرکت مورد مطالعه رفتار مصرف کنندهبر  داری دارد. همچنین تجربه و تبلیغاتتاثیر معنی میهن

ج پژوهش فرضیه با نتایاین یافته های ما در مورد با مقایسه نتایج حاصل با مبانی نظری طرح شده؛ داری دارد. 

 ( همسو است. 5001و همکاران   واندنبرگ، (5013و همکاران    نلوییمال

 که صننورت بدین باشنند مؤثر ارزیابی مصننرف کنندگان بر کیفیت خدمات و سننودمندی اطلاعات میتواند

 طرفی از اسننت مؤثرتر مصننرف کننده رفتار بر باشنند بالاتر هرچه کیفیت خدمات و سننودمندی اطلاعات

 مشتری سوی از محصو  شرکت مورد بررسی خرید احتما  اطلاعات افزایشکیفیت خدمات و سودمندی 
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شود. لذا می توان بیان کرد می محسنوب  مشنتری  پاسنخهای  بر تأثیرگذار عوامل مهمترین از میگردد ویکی

نندگان کهای بازاریابی ویدئوئی بر رفتار مصنننرفکه کیفیت خدمات و سنننودمندی اطلاعات از اسنننتراتژی

، مومن و همکاران (5006و همکاران   ادسیتریمیدداری دارد. مطالعه های یهن تاثیر معنیمحصولات لبنی م

 کنند.( این یافته ها را تایید می1431(، حسینی و همکاران  1433 
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