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  %$ # روز !


	 ��ی� ���� �� ����ب د�����ان ���ان،ی ���  و�
حمد و سپاس ايزد منان را كه با الطاف بيكران خود اين توفيق را به ما ارزاني داشت تا بتوانيم در راه 

ارتقاي دانش عمومي و فرهنگي اين مرز و بوم در زمينه چاپ و نشر كتب علمي دانشگاهي، علوم پايه و 

هايي هرچند كوچك برداشته و در انجام رسالتي كه بر عهده  و انفورماتيك گامبه ويژه علوم كامپيوتر 

  داريم، مؤثر واقع شويم.

گستردگي علوم و توسعه روزافزون آن، شرايطي را به وجود آورده كه هر روز شاهد تحولات اساسي 

را به  چشمگيري در سطح جهان هستيم. اين گسترش و توسعه نياز به منابع مختلف از جمله كتاب

  نمايد. رساني، بيش از پيش روشن مي ترين راه دستيابي به اطلاعات و اطلاع ترين و راحت عنوان قديمي

در اين راستا، واحد انتشارات مؤسسه فرهنگي هنري ديباگران تهران با همكاري جمعي از اساتيد، 

در زمينه امور نشر  مؤلفان، مترجمان، متخصصان، پژوهشگران، محققان و نيز پرسنل ورزيده و ماهر

هاي مستمر خود براي رفع كمبودها و نيازهاي موجود، منابعي پربار، معتبر و  درصدد هستند تا با تلاش

  با كيفيت مناسب در اختيار علاقمندان قرار دهند.

و تلاش جمعي  "دكتر علي خويه و سركار خانم فهيمه احمدي"كتابي كه در دست داريد با همت 

  از همكاران انتشارات ميسر گشته كه شايسته است از يكايك اين گراميان تشكر و قدرداني كنيم.

  زهره قزلباش كارشناسي و نظارت بر محتوا:

نمايد با مراجعه به آدرس  پژوه گرامي درخواست مي در خاتمه ضمن سپاسگزاري از شما دانش

dibagaran.mft.info  (ارتباط با مشتري) فرم نظرسنجي را براي كتابي كه در دست داريد تكميل و

داند،  ارسال نموده، انتشارات ديباگران تهران را كه جلب رضايت و وفاداري مشتريان را هدف خود مي

  ياري فرماييد.

  اميدواريم همواره بهتر از گذشته خدمات و محصولات خود را تقديم حضورتان نماييم.

  مدير انتشارات  

  فرهنگي هنري ديباگران تهرانمؤسسه 

bookmarket@mft.info 
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 مقدمه مولف 
  

 کـه  ،اسـت  1سـازي  مشـتري و  بازاریابی از مباحث جامع ايمجموعه ،پیش رو ي مجموعه

ایـن   منـدان  علاقـه براي خـدمت بـه   حاصل تلاش اینجانب و همکاران و دانشجویان بنده 

، مطالـب  امبرگزار کـرده بازاریابی  ي کلاس و کارگاهی که در حوزه یندر چندحوزه است. 

، جـزوات و مطالـب خـود را    ها یم گردآوري شد. ترجمهها دانشجویان کلاس توسطزیادي 

و مطالـب   هـا  نوشـته  دسـت تـا تمـام جـزوات و    ر آن داشـتیم،  بسعی  افزودیم ونیز به آن 

تـا بـراي    ،کنـیم  آوريدر یـک مجموعـه جمـع    ،فراگیران خـود را  اي ترجمهتحقیقاتی و 

جـامع در   يهیک کتاب و جـزو  عنوان بهو فراگیران  مندان علاقهي بعدي و دیگر ها کلاس

و مطالـب   هـا  در مورد بازاریابی کتاب باشد. استفاده قابل سازي مشتريو  بازاریابی يهحوز

و  سـازي  مشـتري بازاریابی بـه   يهما سعی کردیم تا با تغییر واژ ،زیادي نگاشته شده است

و بتوانیم دریچه و نگاه جدیـدي نسـبت بـه    کرده  ارائه تر تخصصیمفهوم را  سازي مشتري

 ،بازاریـابی  يهواژ جـاي  بـه به همین دلیل در خیلـی از متـون    .علم بازاریابی داشته باشیم

  .شود ارائه تر شفافو  تر روشنتا این مفهوم  ،را جایگزین کردیم سازي مشتري يهواژ

مطالب با ذکر منابع صورت گیرد و اگـر مـوردي    ،جا که امکان داردسعی شده است تا آن

در  حتمـاً  ،به منبـع اصـلی دسـت پیـدا کنـیم      که درصورتیسهوي بوده و  کاملاًجا افتاده 

  .خواهیم کرد ارائه مندان قهعلاخدمت تمامی  تر جامعکامل و  طور بهي بعدي ها ویرایش

  
  

1. Customer Development 
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 هرگونـه  و پـذیراي  کنیم میما با آغوش باز از تمامی انتقادات و پیشنهادات شما استقبال 

شما عزیـزان و   تک تکامید است با همکاري  .هستیم مندان علاقهشما  تک تکهمکاري با 

تا خدمتی باشـد بـه    ،گردد ارائه تر جامعو  تر کاملدر آینده این مجموعه  ،ستان گرامیدو

 يهحـوز  اندرکاران دستصنعتگران، کارآفرینان، مدیران و  عزیز از اقشار مختلف يهجامع

  کشور عزیزمان. در CRMبازاریابی فروش تبلیغات برند و 

  شکر از همراهی شمابا ت

  علی خوبهدکتر گروه مشاوره و آموزش 

www.khooyeh.ir 

www.khooyeh.com 

www.marketingdoctor.ir 

www.instagram.com/khooyeh.ir 
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 پیشگفتار  
  

ات را بشـناس، تـا    مشـتري «آن است کـه:   ،درست وکار کسبیکی از اصول پایدار اجراي 

هدف نهایی از مطالب و راهکارهاي این کتاب، آن است که بـا ایجـاد   ». بازارت را بشناسی

در مشتري و تطابق کامل بین محصول یا خدمت با تقاضـاي بـازار، بتـوان     وفاداري پایدار

  مزیت رقابتی به دست آورد.

نیـاز   هـا  شـرکت تـا   ،شـود  شوند و این سبب مـی  تر می صورت روزافزونی پیچیده بازارها به

شود که  ها، ملاحظه می گیدداشته باشند. اما برخلاف این پیچی سازي مشتريبیشتري به 

 سـازي  مشـتري ، شـناختی  جمعیـت ي هـا  ویژگـی بازار خود را بیشـتر براسـاس    ها شرکت

کمـک کنـد.   هـا   آن بازاریـابی  هـاي  فعالیـت کنند و این شاید خیلی نتواند بـه بهبـود    می

 هـا  ویژگـی فقط بـه همـین    اه شرکتگیري منطقی از این شرایط، آن است که اگر  نتیجه

تکیه کنند، شاید در شرایط آینده نتوانند به یک مزیت رقـابتی پایـدار    سازي مشتريبراي 

    دست یابند.

  

  
  
  

  
  
  


