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پرسشنامه بازاریابی تعاملی  توسط ادرکن و همکاران در سال 2003 ساخته شده است. این مقیاس دارای 22 گویه و 6 مولفه می باشد که با یک مقیاس لیکرت پنج درجهای (خیلی کم تا خیلی زیاد) و هر ماده دارای ارزشی بین 1 تا 5 است. با سؤالاتی مانند: (ا این فروشگاه دائما مرا از محصولات و خدمات جدیدی که من به آن علاقه دارم آگاه می کند.) بازاریابی تعاملی را میسنجد. 

تعریف مفهومی متغییر پرسشنامه :
بازاریابی تعاملی:  بازاریابی تعاملی یک فرآیند بازاریابی یک به یک است که در مقابل اقدامات فردی مشتریان واکنش نشان می‌دهد.

تعریف عملیاتی متغییر پرسشنامه 
در این پژوهش منظور از بازاریابی تعاملی نمره ای است كه پاسخ دهنده¬گان به سوالات 22 گویه ای بازاریابی تعاملی می دهند.

مولفه های پرسشنامه :
	مولفه
	شماره سوالات پرسشنامه
	تعداد سوالات

	ارتباطات
	1 تا4
	4

	رفتار ترجیحی
	5تا 7
	3

	شخصی سازی
	7 تا 11
	3

	پاداش
	12 تا 14
	3

	تمایل به خرید از فروشگاه
	15 تا 17
	3

	تعهد ارتباطی
	18 تا 22
	5



پاسخگوی گرامی
ضمن سپاس از همکاری شما دراين پژوهش، پرسشنامه ای که تقديم می گردد به منظور جمع آوری اطلاعات برای کار یک تحقيق دانشگاهی تنظيم شده است. امید است با همکاری و مساعدت شما، این امر مهم حاصل گردد. لذا از شما تقاضا می شود با قبول زحمت و صرف وقت خود صادقانه به سؤالات جواب بدهید. لازم به ذکر است که اطلاعات پرسشنامه فقط در جهت اهداف تحقیق استفاده خواهد شد و نیازی به ذکر نام نیست. قبلاً از همکاری صمیمانه شما تشکر می نمایم.
	اطلاعات شما روی نتیجه پژوهش موثر خواهد بود؛ پس لطفا با دقت و بدون جهت گیری به سوالات پاسخ دهید

	سن
	20-25
	
	26-30
	
	31-35
	
	35 به بالا

	میزان تحصیلات
	دیپلم و پاینتر
	
	فوق دیپلم
	
	لیسانس
	
	کارشناسی و بالاتر

	سابقه خدمت
	5 سال و کمتر
	
	6 تا 10سال
	
	11 تا15سال
	
	بیشتر از 15 سال

	جنسیت
	زن
	
	مرد

	ایمیل
	برای اطلاع از نتایج تحقیق( اختیاری)



سوالات:
	ابعاد
	سوالات
	خیلی زیاد
	زیاد
	متوسط
	کم
	خیلی کم

	

ارتباطات
	این فروشگاه دائما مرا از محصولات و خدمات جدیدی که من به آن علاقه دارم آگاه می کند.
	
	
	
	
	

	
	این فروشگاه برای آگاه کردن مشتریان از نامه های پستی استفاده می کند.
	
	
	
	
	

	
	این فروشگاه مشتریان را از طریق بروشور آگاه می کند.
	
	
	
	
	

	
	این فروشگاه خیلی خوب مرا در مورد وسایلی که می خواهم خریداری کنم آگاه می کند.
	
	
	
	
	

	

رفتار ترجیحی
	این فروشگاه تلاشهای زیادی برای حفظ مشتریان دائمی نسبت به مشتریان غیر دائمی ارائه می دهد.
	
	
	
	
	

	
	 این فروشگاه سعی می کند خدمات بهتری به مشتریان دائمی نسبت به مشتریان غیردائمی ارائه می دهد.
	
	
	
	
	

	
	من فکر می کنم رفتارهای مخصوصی فروشندگان نسبت به من در مقایسه با سایر مشتریان دارند
	
	
	
	
	

	
شخصی سازی
	این فروشگاه زمانی رابرای شناخت شخصی مشتریان دائمی در نظر میگیرد.
	
	
	
	
	

	
	همه کارکنان رعایت ادب واحترام را با من می کنند.
	
	
	
	
	

	
	همه کارکنان به صورت دوستانه و با رضایت با من رفتار می کنند.
	
	
	
	
	

	
	این فروشگاه رفاه مشتریان را مورد توجه قرار می دهد.
	
	
	
	
	

	
پاداش
	این فروشگاه به مشتریان  به خاطر خریدهای مجدد شان جایزه می دهد.
	
	
	
	
	

	
	من به جایزه هایی که از این فروشگاه می گیرم توجه می کنم.
	
	
	
	
	

	
	هدایای این فروشگاه برمن برای خرید دوباره تاثیر می گذارد.
	
	
	
	
	

	
تمایل به خرید از فروشگاه
	این فروشگاه برای افزایش وفاداری من تلاش می کند.
	
	
	
	
	

	
	این فروشگاه تلاش های متنوعی برای بهبود روابطش با من انجام می دهد.
	
	
	
	
	

	
	این فروشگاه واقعا به حفظ مشتریان توجه می کند.
	
	
	
	
	

	

  تعهد   ارتباطی
	اگر فروشگاه دیگری تخفیفی بدهد من دوباره به همین فروشگاه می آیم.
	
	
	
	
	

	
	حاضرم مسافت زیادی را طی کنم تا مشتری این فروشگاه باقی بمانم.
	
	
	
	
	

	
	خرید من از این فروشگاه به صورت درازمدت خواهد بود.
	
	
	
	
	

	
	اگر حتی رسیدن به این فروشگاه مشکل باشد من هنوز به خرید از آن ادامه می دهم.
	
	
	
	
	

	
	کارکنان این فروشگاه با رفتار خود با مشتری ایجاد تعهد می کنند

	
	
	
	
	



به دو طریق می توان از  تحلیل این پرسشنامه استفاده کرد.
A. تحلیل بر اساس مولفههای پرسشنامه
B. تحلیل بر اساس میزان نمره به دست آمده

تحلیل بر اساس مولفه های پرسشنامه 
به این ترتیب که ابتدا پرسشنامهها را بین جامعه خود تقسیم و پس از تکمیل پرسشنامهها داده  ها را وارد نرم افزار اس پی اس اس کنید. البته قبل از وارد کردن داده ها شما باید پرسشنامه را در نرم افزار اس پی اس اس تعریف کنید و سپس شروع به وارد کردن داده ها 
چگونگی کار را برای شفافیت بیشتر به صورت مرحله به مرحله توضیح می دهیم
مرحله اول. وارد کردن اطلاعات تمامی سوالات پرسشنامه ( دقت کنید که شما باید بر اساس طیف لیکرت عمل کنید .
مرحله دوم. پس از وارد کردن داده های همه سوالات، سوالات مربوط به هر مولفه را کمپیوت(compute) کنید. مثلا اگر مولفه اول X  و سوالات  آن 1 تا 7 است شما باید سوالات 1 تا 7 را compute کنید تا مولفه  x ایجاد شود.
به همین ترتیب همه مولفه ها را ایجاد کنید و پس از این کار  در نهایت شما باید همه مولفه ها  که ایجاد کردید را با هم compute کنید تا این بار متغیر اصلی تحقیق به وجود بیاید که به طور مثال متغیر مدیریت دانش یا ... است.
مرحله سوم. حالا شما هم مولفهها را به وجود آورده اید و هم متغیر اصلی تحقیق را؛ حالا می توانید از گرینه  آنالیز  هر آزمونی که می خواهید برای این پرسشنامه( متغیر) بگیرید.
مثلا می توانید آزمون توصیفی( میانگین، انحراف استاندارد، واریانس) یا می توانید آزمون همبستگی را با یک  متغیر دیگر  بگیرید.

نمره گذاری پرسشنامه:
بر اساس طیف لیکرت نمره گذاری شده است
			گزینه
	خیلی زیاد
	زیاد
	تا حدودی
	کم
	خیلی کم

			امتیاز
	5
	4
	3
	2
	1



تحلیل بر اساس میزان نمره پرسشنامه 
بر اساس این روش از تحلیل شما نمرههای به دست آمده را  جمع کرده و سپس بر اساس جدول زیر قضاوت کنید.
توجه داشته باشید میزان امتیاز های زیر برای یک پرسشنامه است در صورتی که به طور مثال شما 10 پرسشنامه داشته باشید باید امتیاز های زیر را ضربدر 10 کنید
مثال: حد پایین نمرات پرسشنامه به طریق زیر بدست آمده است
تعداد سوالات پرسشنامه* 1 = حد پایین نمره

	حد پایین نمره
	حد متوسط نمرات
	حد بالای نمرات

	22
	66
	110



امتیازات خود را از  22 عبارت فوق با یکدیگر جمع نمایید. حداقل امتیاز ممکن  22 و حداکثر   110 خواهد بود. 

· در صورتی که نمرات پرسشنامه بین  22 تا 44  باشد،  میزان بازاریابی تعاملی ضعیف می باشد.
· در صورتی که نمرات پرسشنامه بین  44 تا  66  باشد،  میزان بازاریابی تعاملی در سطح متوسطی می باشد.
· در صورتی که نمرات بالای 66 باشد،  میزان بازاریابی تعاملی بسیار خوب می باشد.

روایی و پایایی پرسشنامه
روايي ابزار سنجش: مقصود از روايي آن است که وسيله اندازه گيري، بتواند خصيصه و ويژگي مورد نظر را اندازه بگيرد. اهميت روايي از آن جهت است که اندازه گيري‌هاي نامناسب و ناکافي مي‌تواند هر پژوهش علمي را بي ارزش و ناروا سازد (خاکي، 1390). 
اعتبار یا روایی با این مسئله سر و کار دارد که یک ابزار اندازه گیری تا چه حد چیزی را اندازه می گیرد که ما فکر می کنیم( سرمد و همکاران،1390). در پژوهش (دلخوش، 1393) روایی پرسشنامه توسط اساتید و متخصصان این حوزه تأیید شده است.
منظور از اعتبار (پايايي)، ميزان دقت شاخص‌ها و معيارهايي است که در راه سنجش پديده مورد نظر تهيه شده‌اند (ساروخاني، 1390). برای بررسی همسانی درونی آزمون روش‌های مختلفی وجود دارد. روش آلفای کرونباخ، روش گوتلن، روش دو نیمه کردن، روش موازی محدود، روش کودر- ریچادسون از جمله‌این روش‌ها هستند.
قابلیت اعتماد یا پایایی یک ابزار عبارت است از درجه ثبات آن در اندازه گیری هر آنچه اندازه می گیرد یعنی  اینکه ابزار اندازه گیری در شرایط یکسان تا چه اندازه نتایج یکسانی به دست می دهد( سرمد و همکاران،1392).  در پژوهش (دلخوش، 1393)  پایایی پرسشنامه از روش آلفای کرونباخ بالای 70/0 به  دست آمده است. 
	[bookmark: _Toc392060932][bookmark: _Toc401047553]متغیر
	شماره سوالات پرسشنامه
	تعداد سوالات
	ضریب آلفای کرانباخ

	ارتباطات
	1 تا4
	4
	943/0

	رفتار ترجیحی
	5تا 7
	3
	893/0

	شخصی سازی
	7 تا 11
	3
	825/0

	پاداش
	12 تا 14
	3
	759/0

	تمایل به خرید از فروشگاه
	15 تا 17
	3
	747/0

	تعهد ارتباطی
	18 تا 22
	5
	800/0



 









منابع:
سرمد، زهره؛ حجازی، الهه و عباس بازگان(1390) روش تحقیق در علوم رفتاری.
دلخوش، مهدیه. (1393)، تاثیر کاربرد بازاریابی تعاملی بر رفتار خرید مشتری در فروشگاه های زنجیره ای استان گیلان، پایان نامه کارشناسی ارشد مدیریت بازرگانی، دانشگاه آزاد اسلامی واحد رشت.
Odekerken-Schroder, G., De Wulf, K & Schumacher, P (2003); "Strengthening Outcomes of Retailer–Consumer Relationships: The Dual Impact of Relationship Marketing Tactics and Consumer Personality", Journal of Business Research, 56(3), pp.177-190



