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نامه خبر  

 خبرنامه داخلی 

 انجمن علمی بازاریابی ایران 

 

 سال چهارم 

 شماره بیستم 

1400زمستان   

 
 به نام یگانه معلم هستی  

می کند. در این نظریه معرفی  را تحت عنوان نظریه برنولی  سویسی در کتابش به نام هیدرودینامیک نظریه ای که بالا رفتن  در پرواز توضیح می دهد    –دنیل برنولی ریاضیدان هلندی  

متمرکز شویم که چه شرایطی باعث شکست تلاش برای موفقیت  که در پاسخ به این سوال  بر اساس این نگاه لازم است  .    دارد  بیش از توجه به رابطه بال با پریدن به منطق پرواز اهتمام  

 می شود؟ 

ها های بازاریابی خواهد بود. بررسی    رهگشا و گره گشای بسیاری از فعالیتهای سازمانها چه در سطح شرکت و چه در سطح استراتژی  ،  اساسی  بسیار چه این که پاسخ به این سوال  

 توسعه و رفاه جوامع را نیز باعث خواهد شد. نشانگر آن است که پاسخ به این سوال موجبات ایجاد تلاش های موثر در 

در این نگاه با افق دید   قدری به گذشته نه چندان دور فعالیتهای انجمن می نگریم،   مجری سیاست های اعضا محترم انجمن  به عنوان وقتی      1400در زمستان در همین راستا  و حال 

 عامل حرکت رو به جلو انجمن می بینیم.و  عالمانهترکیب هیات مدیره و مجمع عمومی را بسیار مطلوب 

باعث شکست تلاش  پاسخ مناسب سوال فوق الاشاره اجرایی شوند ،    چنانچه بدون توجه به  بهینه گزینی و بهجویی همگی مطلوب هایی هستند که    ،  هوشمندانههای    هدف گذاری

برون رفت از فقر و ناکامی را    آن چه در سطح شرکتها و چه کشورها دسترسی به رفاه و  که اهتمام و توجه به  بر می گردد  موضوع قابل اعتنایی  برعکس نگاه ویژه به آن  و  می شوند  

 ممکن می سازد.  

 چگونگی حل آن معطوف شویم  به آن چیستی به همین جهت در این مجال بر آنم تا تاکید کنم برای فائق شدن به مسائل و مشکلات فردی ... سازمانی و کلان به جای فکر کردن به 

هایی است که در هر    هوان ارکان اصلی بقا و پیشرانهای مزیت رقابتی بایست نبه عخودباوری و نوآوری   ی،به نوباور   ،  متمایز ماندنبرای متمایز شدن و  و  و برای رسیدن به این منظور  

 سازمانی و در هر سطحی از سازمان جز لاینفک استراتژی ها در سطح هر شرکت تلقی می گردند. 

به سوالی شویم که بر اساس نظریه برنولی و در پاسخ  ن طریقت بازاریابی علمی باشیم در این فصل برآنیم تا بستر ساز الگوی مناسب پاسخگوئی لذا و با این امید که خود اولین رهروا

 شاد و پیروز باشید. آن سوال تلاش هایمان کامیابی فردی، سازمانی و اجتماعی را محقق گرداند.

 

 

فه دوست دکتر حسین وظی  

 رئیس انجمن علمی بازاریابی ایران 
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 اد اندیشیکرسی آز

 شد؛ عنوان  « چاپی  و  الکترونیکی نشر در ارزش زنجیره هایچالش » در

 است  ضروری دانشگاهی  هایکتاب برای نیازسنجی

 

 هایکتاب  برای  نیازسنجی:  کرد  تاکید  نیک رحیمی  اعظم

 باید  جدید  مباحث  درباره.  است  ضروری  دانشگاهی

 شود؛   ایجاد  تقاضا  و  عرضه   بین  تجانس  تا  شود  نیازسنجی

 .باشد فعال حوزه این در باید نیز علوم وزارت  ویژه به دولت

 ستادخبری   از  نقل  به (ایبنا)ایران  کتاب  خبرگزاری گزارش  به

  آزاداندیشی   کرسی  تهران،  کتاب  مجازی  نمایشگاه  دومین

 از )  چاپی   و  الکترونیکی  نشر  در  ارزش  زنجیره  هایچالش»

 «دانشگاهی  کتب  بر  تمرکز  با(  شناسی مخاطب  تا  محتوا  خلق

  از   تهران  کتاب  مجازی  نمایشگاه  از  روز  دومین  با  همزمان

 حضور  با(  1400  ماهبهمن  چهارم)  دوشنبه  کتاب  خانه  سوی

 تهرانی  بلوریان  محمد  ،(دانشگاه  مدرس)  نیکرحیمی  اعظم

  مدیرروابط )  رادمهدوی  محمدرضا  ،( دانشگاه  مدرس)

 .شد برگزار(  تهران شعبه بازاریابی انجمن عمومی
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 بازار نیاز به توجه با محتوا تولید 

 نشر  حوزه  هایظرفیت  به  اشاره  با  نشست  این   ابتدای   در   راد   مهدوی

 نظر  در  فرهنگی  کالای  یک  را  کتاب  اگر:  اظهارکرد  درآمدزایی  در

  توانسته  گاه  و  دارد  اشتغال  و  زاییدرآمد  برای  خوبی   ظرفیت  بگیریم

.  باشد  داشته  خود،  رقبای  از  بالاتری  سهم  درآمدزایی  نظر  از  است

 اطلاعاتی  منابع   انتشار  به  که   است  فرهنگی  مهم  هایفعالیت   از  نشر

 به  هاداده  این  امروزه.  پردازدمی   الکترونیک  و  چاپی  صورت  به

.  است  انتشار  حال  در  الکترونیکی  صورت  به  ایفزاینده   شکل

  کاهش   و  کیفی  افت  موجب  که  دارد   وجود   نشر  حوزه  در  هاییچالش

 یک  در  هافعالیت   تمام  ارزش  زنجیره.  است  شده  کتاب  مخاطب

 تاثیر  تحت  زنجیره  این .  شود می  محصول  ارزش  موجب  سازمان

  بهینه  دنبال  به  و   است  فعالیت  محیط  و   مشتری  با  ارتباط  نوآوری،

 . شودمی رقابتی مزیت افزایش باعث و  است هافعالیت کردن

 

.  است  کتاب  ارزش  زنجیره  در  مرحله  اولین  محتوا  تولید:  گفت  وی

 مجموعه  پردازش،.  شود  تولید   مخاطب  نیاز  با  منطبق   باید   محتوا   این

 کتاب   ارزش  هایزنجیره  دیگر  از  توزیع   و  چاپ  و  تولید  فرآیندهای

  منشا   عظیم،   نوآوری   یک  با  تواند می   زمینه  این  در  فناوری .  است

.  ببخشد  بهبود  زنجیره،  این  در  را  هاهزینه   و  سرعت   و   باشد  تغییر

  دو   کلی  صورت  به  کتاب  درحوزه.  است  بازار  یک  مانند  مخاطب

 که  افرادی   دوم  گروه  و  کتابخوان  گروه  یک.  داریم   مخاطب  نوع

 . کنندمی خریداری را کتاب صرفا
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 کتاب  تولید  از پیش بازاریابی ضرورت

  همچنین. دارند دانشجویان و دانشگاه آن، مولفان برای زیادی منافع هاکتاب  این. داشت اقتصادی نگاهی  صرفا  نباید دانشگاهی هایکتاب  به: کرد تصریح  نشست، این در نیز نیک  رحیمی اعظم

 کامل دستورالعمل  حاضر  حال در  و است قوانین  رعایت به نیاز حوزه  این در

  در.  شود   پشتیبانی  باید  تولیدات  این  انتشار.  است  شده  کند  روند  این  کرونا  بیماری   شروع  از  البته.  دارد   توجهی  قابل  رشد  هادانشگاه   علمی  تولیدات.  داریم  دانشگاهی  هایکتاب   برای   جامعی  و

  نیز   فروش  از   بعد   خدمات  به   البته.  داریم  کتاب  کمبود   هارشته   برخی  در .  است  بازار   نیاز   مورد   کتابی   چه  شود   نیازسنجی.  باشد  داشته  وجود   بازاریابی  باید   داخلی   تدارکات  از  قبل  ارزش   زنجیره 

 .شود  پرداخته باید

  از   یکی .  برندمی  بهره  الکترونیک  هایکتاب  از  بیشتر  هایشانکتاب   مطالعه  برای  و  کنندمی  استفاده  اینترنت  از  چهارساعت  روزانه  متوسط   طور  به  دانشگاهی  افراد :  یادآورشد  دانشگاه  استاد   این

  و   شود  ایجاد  تقاضا  و   عرضه بین  تجانس تا شود   نیازسنجی باید   جدید  مباحث درباره . است  ضروری  دانشگاهی هایکتاب برای  نیازسنجی . است  موضوع همین  کتاب،  تولید کاهش  عمده  دلایل 

 . کنند حمایت دانشگاه استادان  از  نیاز مورد  و  خوب کتاب  تولید برای  و باشد  فعال  حوزه  این در باید  نیز علوم وزارت  ویژه به دولت

 دنیا  روز  هایکتاب  از ماندنعقب

  هایکتاب   از   ما  دانشگاهی  علمی   های کتاب .  کنند  رصد   را   خارجی   هایکتاب  باید   ناشران .  است  دانشگاهی  کتاب  انتخاب  ارزش  زنجیره  در  قدم  اولین :  گفت  نشست  این  در  هم   تهرانی   بلوریان 

  ارزش   مرحله  این  تا  رود می   مجوز  دریافت  برای  کتاب  سپس  و  داریم  را  سازیآماده   مراحل  بعد  و  است  داوری  مرحله،  اولین  دانشگاهی  کتاب  چاپ  برای.  هستند  عقب  سال  پنج  تا  دو  دنیا  روز

  هایکتاب  تولید   برای  که   آمدهاییو رفت  و   هاهزینه .  شود   ایجاد   هاییمشوق   داریم،   نیاز   حوزه  این   در   مساله   این  به   باتوجه .  کشدمی   طول  دوسال  پروسه  و   روند   این.  ندارد   ناشر   برای   افزوده 

 .است بسیاربالاتر شود، می کشیده  آن برای که  هاییزحمت  و   ارزش و  سود  به نسبت شود، می  انجام دانشگاهی

  روش   نیز  مشتری   به  کتابفروش   معرفی.  است  دانشجویان   به   استاد   توصیه   معمولا  دانشگاهی  کتاب  برای   تبلیغاتی  روش .  ندارد   تبلیغات  کتاب.  است  ضروری   کتاب  حوزه   در  تبلیغات:  اظهارکرد   وی 

  تهیه . بدهند هدیه  کتاب دیگر،  چیزهای   و  گل دادن هدیه  جای   به که  بیندازیم  راه  هایی کمپین  باید  ما . داریم ندرت   به  باشند مولف  خودشان که  داریم هاییکتابفروش  ندرت  به ما. است دیگری

 .است مولفان و  ناشران وظیفه  بیشتر این  که  است دیگری مساله بندی،بخش فقدان. است انتشارات وظیفه  تخصصی هایرشته  در هاکتاب  از  فهرست
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 دانشگاهی   هایکتاب  مترجمان  و   مولفان  به  باید  دولت :  تاکیدکرد  وی

 تشویق   به   نیاز  و  است  برزمان  هاکتاب  این   تالیف .  دهد  اختصاص   یارانه

  به   را   هاکتاب  این   توانمی  نیز  کتاب   نمایشگاه  مثل  هاییرویداد  در.  دارد 

  این   در  دیگر  مساله  کاغذ   سهمیه  و  کاغذ  گرانی.  داد  هدیه  و  جایزه  عنوان

  قیمت   نهایتا  و  هزینه  افزایش  و  کتاب  تیراژ  کاهش  موجب  و  است  حوزه

.  است   سخت   دانشجویان  برای  ویژه  به  مبالغ  این  پرداخت.  است  شده  کتاب

  این   همه.  است   دیگر  مساله  نیز  سبدخانوار  در   کتاب  خرید  اولویت  حذف

 ها کتابفروشی  ویترین  در  کتاب  شدن   دیده  دیر  یا  نشدن  دیده  موجب  مسائل

 . شودمی

 

  کنیم   محتوا   خلق   باید  آنلاین  های روش  در: گفت   پایان در  تهرانی   بلوریان

  اقدامی  این .  کنیم   منتشر  مجازی  فضای  در  هاکتاب  از  هاییمقاله  و

  صفحه   باید  ناشران  همه.  است  کتاب  معرفی  و  تبلیغ  برای  کنندهکمک

  معرفی  به  مجازی  فضای  در  هم   مخاطبان   و  باشند  داشته  اینستاگرام

  است   گام  اولین  و  مهم   بسیار  نیز  شناسی  مخاطب .  بپردازند  خوب  هایبکتا

 گروه  عهده  برای  اقدام  این.  کردند   توجه  ترکم   ناشران  مساله  این  به  و

 . است انتشارات کتاب  انتخاب
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 برگزار شد.   "رف کننده پیشرفتهرفتار مص"بررسی کتاب فی و  نشست معر

 ررسی می کند.کتابی که رفتار مصرف کننده و بحث کالای داخلی را ب
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زاده )نویسنده(، عباس حیدری )منتقد( و وحیدرضا میرابی )منتقد( در  ( با حضور سینا نعمتی1400کننده پیشرفته« چهارشنبه )اول دی ماه  بررسی کتاب »رفتار مصرفنشست معرفی و  

 . سرای اهل قلم موسسه خانه کتاب و ادبیات ایران برگزار شد

 

ول مختلف کتاب ارائه کرد و افزود: در فصل اول انواع مکاتب بازاریابی و در فصل دوم رفتار مصرف کننده و مدیر بازاریابی  نعمتی زاده در ابتدای این نشست توضیحاتی را درباره فص

 .های کمی و کیفی مورد بررسی قرار گرفته استها صحبت شده و پژوهشبررسی شده است. فصل سوم به پژوهش درباره مصرف کننده اختصاص یافته و در آن از پارادایم

 

  

 

 

 

 

 

  

شود. فصل پنجم به انگیزش  او ادامه داد: در فصل چهارم مراحل پردازش اطلاعات بیان می

نظریه و  پرداخته  کننده  میمصرف  طرح  انگیزش  با  مرتبط  بحث های  به  ششم  فصل  شود. 

های مصرف کننده، فصل هفتم به مفهوم رفتار و کارکردهای ها و نقششخصیت، خود انگاره

آن و فصل هشتم به ارتباطات و ارتباطات ترغیب کننده و ارتباطات   نگرش و استراتژی های

 .پردازدبازاریابی و ... می

های تصمیم گیری  به گفته نعمتی زاده، فصل نهم فرایند تصمیم گیری مصرف کننده و مدل

 .کندرا مد نظر قرار داده و فصل دهم خرید و رفتار مصرف کننده در آن را تحلیل می

او با بیان اینکه باید از ابتدا بازار هدف و مصرف کننده ها را مشخص کنیم توضیح داد: در  

 در فصل دوازدهم تاثیرهای  ؛فصل یازدهم رضایت مندی بعد از خرید، وفاداری به برند و ...

ه در فرایند تصمیم گیری، در فصل چهاردهم فرهنگ و رفتار مصرف کننده، در فصل پانزدهم مصرف کنندگان و خرده  گروه بر رفتارهای مصرف کننده، در فصل سیزدهم واحد خانواد 

  مصرف رفتار  در منطق  و هیجان  نوزدهم  فصل  در  و کننده مصرف  فرهنگ  روانشناسی هجدهم فصل  در ایرانی، کالای مصرف  هفدهم فصل  در   ها، در فصل شانزدهم جامعه مصرفی،فرهنگ

 .گیردنده مورد بررسی قرار میکن
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نکاتی را مطرح کرد و گفت:   این کتاب  این نشست درباره  ادامه  نیز در  میرابی 

فصل هشتم کتاب به نوعی تکرار شده و گردآوری مطالب منسجم نبوده است. در  

فصل خرید هم بیشتر مطلب روی فروش است تا خرید. همچنین در فصل دهم به  

شده اما باز فروش مورد بررسی قرار گرفته است. در فصل دوازدهم    خرید پرداخته

 .شودهم باز برخی از مطالب تکراری دیده می

  

حیدری نیز درباره این کتاب عنوان کرد: ما دانشجویان دکترا را الزام به یادگیری  

این زمینه   منبعی برای دکتری است در  این کتاب که  اما  زبان خراجی می کنیم 

.  ندارد  اعلام  و   موضوعی  نمایه  فهرست  اما  است  خوبی  بسیار  اثر  این دارد.کارایی ن

.  است  نشده   اشاره   درستی   به  زندگی  زیسته  تجربه  تفسیری  قسمت  در  همچنین

  پرداخته   کانت  و   فوکو  مارکس،  به  بیشتر   اما   شده  بررسی  کتاب  در  انتقادی  پارادایم

 .نگرفته است قرار بررسی مورد خوبی به تبارشناسی لحاظ به اما شده

 

  

 

 

در صفحه   داد:  ادامه  واکاوی   133حیدری  به  نیاز  که  شده  اشاره  ها  پارادایم  به 

باید به تفاوت منفی گرایی با اشتباه توجه شود چون    137بیشتری دارد. در صفحه  

کند. در فصل سوم باز به پارادایم ها اشاره شده در حالی که در فصل  با هم فرق می

 .یک این مطالب بیان شده است

 

های کمی و کیفی شده در  قق بازاریابی گفت: در کتاب اشاره به پژوهشاین مح

این سوال طرح است که آیا لازم است   مصرف   رفتار  بررسی  در    حالیکه اساسا 

 تفاوت  به  است  بهتر  هم   نهم   فصل  در.  گیرد  قرار  بررسی  مورد   مطالب   این  کننده

 .شود اشاره   مشکل و  مساله

  

این کتاب در مقایسه با آثار مشابه سلیس تر و  حیدری در پایان گفت: به هر حال  

 .روان تر مطالب را برای مخاطب شرح داده است
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 وبینار های برگزار شده
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همایش های  

 برگزار شده
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می بازاریابی ایران خبرنامه انجمن عل  

ره همکاران این شما  
  1400زمستان 

 

 دکتر گلاره مرتضایی

 دکتر سید مصطفی شاکریان 

 صاحب امتیاز: 

ان انجمن علمی بازاریابی ایر  

 

 مدیر مسئول: 

 دکتر حسین وظیفه دوست 

 

 نشانی دفتر انجمن: 

(، بالاتر از خیابان دخیابان اسدآبادی )یوسف آبا 

، طبقه 501اختمان پزشکان  س ، 451، پلاک 49

. 8سوم، واحد   

 

88068473فن: تل  

WWW.ISMA.ORG.IR 

INFO@ISMA.ORG.IR 

 

 

 واست همکاری با انجمن درخ

دانشجویان  و  کارشناسان،  مدیران،  اساتید،  ازتمامی 

به  مراجعه  با  آید  می  عمل  به  دعوت  بازاریابی  خانواده 

ایران   بازاریابی  علمی  انجمن  پرسشنامه  سایت  تکمیل  و 

 ما را در راستای انجام وظایفمان یاری فرمایند.  مربوطه،

http://www.isma.org.ir/

