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 سخن مولف 

 
کن  اشهر س  ابر  این   در  1385سال  و از    همدبه تهران آ  براي کار  پس از پایان دوره کارشناسیچند سال  

 شناسد. د که تمامی محلات شهر تهران را به درستی میادعا کن تواند  به گمان من کمتر کسی می م.  شد
هاي راهها و  میانبرمسیرهاي  هاي اصلی و مناطق مورد نیاز،  ، به غیر از خیابانهاسالبا این وجود پس از  

اماکن  تقریبا اکثر    هستم واهل گردش و سفر    که   انجآ. از  آموختم  رامناطق    فیک اکثراتر  گریز از
 .ماهدید راشهرهاي معروف ایران   دیدنی و مناطق بکر

کوه  ه ب رپیام داد که براي دور روز دیگ قدیمی نیکی از دوستا 1399ماه سال به دين چهارش آخرین  
درنگ بی  )ن جماراناخیاب  در بعد از مسیر پارك جمشیدیه  (  برویم  شمال نیاوران  يمنطقه  در  کلکچال 

بالا،  وخواهیم از کوه برمی  ريیگد  از راهکردم  فکر می  بتداپیشنهادش رو پذیرفتم. ا اما متوجه  یم 
به پناهگاه و    متر بالا رفتیم   2625  دقیقا   .در پیش گرفته است  30زاویهبا    ا که مسیر جدیدي ر  شدم

دانشگاهی این   ناز دوستا ن برسیم یادم افتاد که با چند ت  2قبل از اینکه به ایستگاه  .رسیدیمکلکچال 
ساعته کوه   6رفتیم. (خنده) این مسیر  2ستگاه  تا همون ایآورم  به یاد میم!  کرده اطیقبلا  مسیر رو  

یکی از لذت بخش ترین روزهاي زندگی بود. تجربه    هستم، این رشته آماتور    درنوردي براي من که  
جاهاي تهران دیگروردیج و    ،هاي توچال، دربند، درکه و دارآباد، حتی واریش مسیر کوه  دربا اینکه  

با و تصمیم    هپذیرفت   اپیشنهاد دوست عزیزم ر  به سرعت  اما  دانستهتقریبا مطلع    ارفته بودم و خود ر  ار
که دیروز برفی    م که قصد دارم با وجودهست  هنوردي راضیو ک  آنقدر از این برنامه  .  او همراه شوم

 م.این مسیر تجربه کنکرد، باز   سفید پوش ا رتهران 
، شاید د روبه وجود بیا  نستآبراي    ا ر  لذت بخشی  د تجربهناتوپیشنهاد دوستان و آشنایان می  اساساً

هم  تواند موجب  مین داري،  امشترك با کسانی که دوستش  يخلق یک خاطرهغیر از مبحث اعتماد،  
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ونوس  ی بررس  براساس.  شود  1افزایی داور  دکتر  و  روستا  احمد  تعداد   ياندازه  ،2دکتر  به  بازار 
سه  خریداران باید داراي  همینطوراجتماعی مصرف کننده مرتبط است،   یا  خریدارن و رفتار فرهنگی

که  با در نظر گرفتن این   تا بتونیم اندازه بازار رو تخمین بزنیم.  دسترسی باشندی علاقه، درآمد و  گویژ
  ي جامعه   ازگیري تصادفی  محصول/ خدمت براساس نمونه  خریددر نظر بگیریم و    %100  اکل جامعه ر

 شود:  به شکل زیر برآورد میپیش بینی بازار  ،صورت بپذیردهمگون، 
 

 الف: پیش بینی بازار  نمودار

 
 

 جدول الف:  پیش بینی بازار 
 شرح برآورد وضعیت 

 مند شدن از محصول (خدمت) علاقه به بهره  %100 بازار بالقوه 
 مند شدن از محصول علاقه، درآمد و دسترسی براي بهره  %40 بازار موجود 

 %20 بازار موجود واجد شرایط 
مند  براي بهره   نداشتن منع قانونی  علاقه، درآمد و دسترسی و

 شدن از محصول 
 شود بازاریابی به آن عرضه می ي بخشی از بازار که آمیخته %10 بازار هدف 

 %5 بازار رخنه شده 
 اند مند شده بخشی از بازار که از محصول بهره 

 رقبا و سازمان ما) (
 

1 Synergy 
 روستا،  احمد  ترجمه  و  تالیف  ،1380)  سمت(  هادانشگاه  انسانی  علوم  کتب  تدوین  و  مطالعه  سازمان  بازاریابی،  مدیریت  کتاب 2

 ابراهیمی   عبدالحمید و ونوس داور
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 3   سخن مولف

 

، بازار رخنه شده دباشجامعه  یک  ده درصد  ض کنیم که بازار بالقوه  ر اگرف«الف»  با توجه به جدول  
 شود.  نیم درصد کل جامعه برآورد می 

منجر به    %97احتمال  رخنه شده در نظر گرفته شود با    ارکه به عنوان باز  مشتریانیپیشنهاد هر یک از  
حتی    ین صورتدر امشتري جدید از بازار هدف یا بازار موجود واجد شرایط خواهد شد.    خرید

خواهند    ، ها عرضه نشده است نیز وارد بازار رخنه شدهآن  ي میخته بازاریابی در منطقهآخریدارانی که  
 د. گردیدرصدي فروش خواهد  400افزایش  به شد و منجر 

تاکسی اینترنتی بودم که چشمم به    در انتظاراز کوه، هوا کاملا تاریک شده بود،    ازگشتزمان بدر  
پس از .  گلدانی کوچک تهیه کنمهام  براي کاکتوس   قصد داشتم،  نمایشگاه دائمی گل و گیاه افتاد

از    پیش مناسب انتخاب کردم.    یناگلد  یه کیسه خاك به همراهبا کمک فروشنده   گلخانه   ورود به
به من داد و گفت که هدیه    ايشدهحساب کنم فروشنده سنگ زیباي رنگ    تسویهم  ه که بخوااین 
. شودمی   متقدی  یشونسنگ هم به ا  کبیایید ی  نا، تاکید کرد که اگر با همسرتخرید  شما استن  ی اول

 ا ها رو خودماین   :گفتفروشنده  که   ه بودب شدلبه کاکتوس هاي کوچیک روي طاقچه ج  ن متوجه
 که دو   ا ها ر  کاکتوس   ک عدد از الی ی حبا خوش    .کنیمتقدیم میاه به مشتري   1هدیهساخته و عنوان  

ن انتخاب شده اکه  گلدنآبرداشتم. در انتها به دلیل    اربود  شده    کاشته   کاکتوس کوچک در آن
 به خرید از آن عجیبی  اکنون گرایش .  ندتخیف دادبه من  ن  اده هزار توم  ،آخرین از نوع خودش بود

به خاطر لطف متمایزي که دریافت و    رفتهنجا  آ  ارهدوبو    دوباره  قصد دارمم.  دارفروشگاه رو حس  
بزرگتراهکرد رام، خرید  راستی  هدام  انج  ي  را  م.  است چه سازوکاري  آن  اساسی   پرسش  اینک 
آنمی توسط  خرید  تکرار  و  مشتریان  نظر  جلب  براي  وتوان  خرید  براي  دیگران  ترغیب  و  ... ها 

 اندیشید. 
بازاریابی ارتباطی هستیم، تا حالا شده از نرم   طعمه ،اطلاع داشته باشیمامروزه حتی شاید بدون اینکه 

معرفی دوستان (همون  بابت  بخواهند که  از شما  و  استفاده کنید  افزارهاي دریافت تاکسی آنلاین 
ید کرده خر  2؟ اگر از سایت دیجی کالادها هم تخفیف بدهن آمشتري) کد تخفیف بگیرید و به  

درگیر استفاده   او شما ر  ددهبابت نظر دادن یا معرفی دوستان به شما امتیاز می  که  مطلع هستید  ،باشید

 
1 Eshantion 
2 https://www.digikala.com 
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هاي تخفیف خرید کنید و باز دوباره و کوپن  ،با خرج امتیاز  توانیدمی به این شکل  د.کن از امتیاز می
ی تجاري از بازاریابی  یاهنمونه  ،هااین مدل.  شته باشیدشرکت و باشگاه مشتریان ارتباط دادوباره با

 یهاي بازاریابشوند. در این کتاب مثال و سنجه وسیله سیستم، طراحی و اجرا می هارتباطی هستند که ب
که شخص معرفی کننده خدمات و محصولات از معرفی و پیشنهاد خرید، نفع اي    گونه   به ارتباطی  
 ایم. معرفی  و توضیح داده ا با اشتیاق انجام بده ر ار عملاین البته و  نخواهد بردشخصی 

 .  تفکیک شده است بخشدو  بهسازماندهی کتاب حاضر 
 و شامل:  ریت بازاریابی و ارتباط با مشتريمدیمباحث آموزشی در زمینه  :اول  بخش 
 کلیات اول:  فصل
 بازاریابی ارتباطی : دوم فصل
 خدمات:  ومس فصل
 مشتریان : مهارچ  فصل
 : مدیریت روابط مشتريپنجم فصل
 ارتباطی   بازاریابیمزایاي م: شش  فصل

 
 شامل:  ي مطالعه موردي  ها بررسی: اطلاعات و دوم ش بخ

 : روش و ابزار مت فه  فصل
 ها داده لی و تحل ه ی: تجزمشت ه فصل
   يبندجمع: مه ن فصل

 
بر پایان،  می  در  از  خود لازم  ارجمند  دانم  آقاي"استاد  مج  جناب  مراحل   "ی رستمدی دکتر  در  که 

    .نمایم تشکر و تقدیر  اند، صمیمانهیاري نموده رابنده سازي این کتاب  گوناگون آماده
 یرستم  دی راد، دکتر مج يری ام دی سع

 1400 پاییز
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