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 چکيده 

  دهعی شدر این مقاله به معرفی بازار یابی دهان به دهان ، تاریخچه ، روش های اجرایی و مزایای بازار یابی دهان به دهان پرداخته شده است و س

 اشیم.ب مطالبی مفید برای آشنایی و اجرای این تکنیک گرداوری شد با امید اینکه توانسته باشیم در تشریح روش های جدید بازاریابی قدمی برداشته

 

 کلمات کلیدی: بازار یابی دهان به دهان ، تبلیغات دهان به دهان ،ماتریکس تصمیم 

 

 

 مقدمه 

لیدات و به تبع آن افزایش میزان عرضه کارخانه داران به این نتیجه رسیدند که برای اینکه بتوانند کالاهای بعد از انقلاب صنعتی و ماشینی شدن تو

همه ی ما با .خود را به فروش برسانند باید به معرفی و تبلیغ کالای خود بپردازند و بعد از گذشت مدت کوتاهی علم بازاریابی پایه گذاری شد 

ر اساس نوع و ببازار یابی  را  .که بازار یابی یکی از اصول اساسی در تجارت و کسب و کار موفق است م و می دانیم بازار یابی آشنا هستیتعریف 

ی مروش ها به انواع مختلفی تقسیم کرده اند و هر روز نیز تکنیک ها و روش های متنوع تری توسط بازار یابان  سراسر جهان به قدرت این علم 

  افزاید .

ازار می توان به انواع ب از آنها  ای نوین بازار یابی به دنیا معرفی شده که از روش های قدیمی کاراتر ، ارزان تر و موثر تر است کهامروزه روش ه

 ره کرد... اشا.یابی تک به تک ، بازار یابی تلفنی، بازار یابی از راه دور، بازار یابی پارتیزانی ، بازار یابی ویروسی، بازار یابی دهان به دهان و 

 .د باشد در این گزارش تلاشی شده تا به معرفی کلی و کوتاهی از بازار یابی دهان به دهان و روش های استفاده از آن پرداخته شو

 

 تعریف

ین گزارش ااز بازار یابی تعاریف متنوعی می توان پیدا کرد اما همه ی آنها در حقیقت به توضیح یک موضوع در بیان های مختلفی پرداخته اند . در 

 تعدادی از این تعاریف عرضه شده است:

 بازار یابی دهان به دهان فعالیتی است که از طریق دادن اطلاعات یک مشتری به دیگر مشتریان آنها را راهنمایی اطلاعاتی می کند.   -

 حبتص به هم با شما شرکت های کالا و خدمات مورد در اینکه برای جامعه افراد به دلیلی و  انگیزه ی ارایه  دهان به دهان یابی بازار -

 .بپردازند

بازار یابی دهان به دهان ایجاد فعالیت ها و مشوق هایی است که باعث گسترش تبلیغات دهان به دهان تولیدات شما در بین افراد جامعه  -

 می گردد.

وع پدید ای تازه این موض.انگیزاند می بر دیگران به شما یابی بازار پیام کردن بازگو به را مردم که است یابی بازار از نوعی دهان به دهان یابی بازار

 بهبود در و بخشندب وسعت را آن کنند، استفاده تکنیک این از چگونه که میگیرند یاد فقط امروزی یابان بازا ستو نیست و از قبل هم وجود داشته ا

اریابی را نشان نمی دهند بلکه به ما آموزش می دهد که چگونه بتوانیم . این نوع از بازاریابی به ما تکنیک های خلق یک فرایند بازبکوشند آن

 گو های رایج بین افراد جامعه کنیم .تصحبت درباره ی محصولاتمان را وارد گف

 شریف و تر صادقانه ریابیبازا این ، است دهان به دهان بازاریابی باشد شما شرکت برند به نسبت مشتری واقعی تفکر ی پایه بر که یابی بازار نوع تنها

 خانواده با را ایشانه تجربه اینکه منظور به هایشان نیاز برآوردن طریق از مردم کردن راضی برای تلاش حقیقت در ، است یابی بازار دیگر انواع از تر

ا افراد اختن مردم تلاش کنند ت. شرکت ها باید  درجهت خشنود ساست  یابی بازار نوع این وجودی ی فلسفه بگذاارند میان در جامعه و دوستان ،

 تجربه ی خشنودی خود را با دیگران در میان بگذارند.
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کالا  د تا با دوستان ،آشنایان و خانواده خود در مورد کیفیتیرموقعیتی را برای آنان به وجود آود و ید به صحبت مشتریان گوش کنشما  می توانی

 ها و خدمات شما به گفتگو بپردازند.

تا آنهادرمورد کالای شما به قضاوت بپردازند و دیگران را در تجربیاتشان شریک کنند.این نوع هان به دهان تنفیذ قدرت به مردم است بازار یابی د

  از بازار یابی تنها برای کالاهایی مناسب است که تولید کنندگان نسبت به تولیداتشان اطمینان کامل دارند .

 سال در استرالیا در واقع MLM شرکت بار اولین برای  را دهان به دهان یابی بازار ی کلمه که است آمده  هاقیانوسی های اولیه رفرنس از یکی در

 استفاده با انستبود تو لبنی تولید کننده ی محصولات که شرکت این.  است بوده اصطلاح این موسس احتمالا شرکت این. است برده کار به 0891

 .دهد افزایش را خود تولید میزان اندازد ها زبان سر بر را حصولشم نام که شکلی به یعنی روش ازاین

 

 بازاریابی دهان به دهان قوی تر از گذشته 

ایم و همه می دانیم که ما زمان لازم برای رسیدگی و سنجش تمام اطلاعات  دنیای امروز عصر ارتباطات است و ما در دریایی از اطلاعات غرق شده 

 گیرند نداریم.امروزه تمام دانشمندان بزرگ تنها در یک رشته تخصص پیدا می کنند . و این گواهی این مدعی است .که در دسترس ما قرار می 

پ اتبلیغات به روش سنتی کاهش یافته است ، شبکه های تلویزیونی بینندگان خود را اازدست داده اند . وضعیت مجله ها آشفته است و هزینه ی چ

 از نتیجه ی ضعیفی است که به دنبال دارند ، انسان ها زمان لازم و کافی را برای مرتب کردن بار زیاد اطلاعاتشان ندارند. و انتشار آنها خیلی بیشتر 

ای افراد ربا این تفاسیر می توان به این نتیجه رسید که شاید امروزه دهان به دهان گشتن اطلاعات نیاز ضروری داریم زیرا از این طریق تسهیلاتی ب

 ی شود تا بتواننند خیلی ارحت تر اطلاعات زاید را کنار بریزند. ایجاد م

ای بدست هاطلاعات را تصفیه ، فیلتر و مو شکافی کنند و بعد از آن تجربیات مفید خودشان را در اختیار ما بگذارند در نتیجه وابستگی ما به داده 

که ود  زیرا ما به این موضوع که به ما گفته شود  به چه چیزی نیاز داریم برای اینآمده از جریانی از گفتگو ها که دربین افراد بوده است بیشتر می ش

 از سردر گمی خارج شویم نیاز داریم. 

ن امخصوصا اگر این فیلتر کنندگان اطلاعات متخصصان باشند یعنی در حقیقت اگر ما نتایج اطلاعات را از زبان متخصصان بشنویم به آنها اطمین

 مباحث بعدی بیشتر به معرفی متخصصان می پردازیم. بیشتری داریم.در 

نند ک امروزه ایمیل ها ، گروه های همکاری اینتر نتی ، چت روم ها، وب سایت ها، کنفرانس ها ، اگرچه ما را تهدید به غرق کردن  در خودشان می

مغان می آورند که در صرفه جویی در زمان برای ما بسیار مفید  اما اما برای ما نتایجی را که از دهان به دهان گشتن اطلاعت به دست آمده است به ار

 هستند. 

ار گیرد. ربا توجه به این توضیحات می توان نتیجه گرفت که واقع بینانه است که بازار یابی دهان به دهان به نسبت به گذشته بیشتر مورد استفاده ق

منابع چاپی ، تبلیغات  0811این گزارش آمده است که بهترین منابع اطلاعاتی در سال  نتایج تحقیقاتی در آمریکا نشان دهنده ی این موضوع است. در

و کارایی منابع چاپی  %55کارایی تبلیغات  %71و اطلاعات منتشر شده در بین مردم بوده است به شکلی که کارایی اطلاعات منتشر شده در بین مردم 

افزایش یافته و کارایی تبلیغات  %85ییراتی شده است به شکلی که کارایی اطلاعات بر سر زبان ها دچار تغ 5115بوده است اما این موارد تا سال  71%

 کاهش یافته است . همچنین نتایچ گروهی دیگر از پژوهشگران آمریکایی نشان داده است که امروزه تبلیغات %71و  %51و منابع چاپی به ترتیب به 

 .دارد خریداران گیری یمتصم در انکارناپذیری نقش دهان، به دهان

     

 ترجیح ها، فروشگاه به مراجعه هنگام افراد درصد 15 که شد مشخص شد، انجام نیویورکی شهروند 01111 از بیش میان در که پژوهش این در    

 .است شده توصیه ایشان به و مصرف بستگانشان یا دوستان سوی از قبلاا  که کنند خریداری را اجناسی دهند می
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 رایب که این ضمن کنند تجربه خود را ها آن مزیت محصول، یک مختلف تجاری های مارك آزمایش با دهند می ترجیح نیز افراد درصد 08    

 در را بندی ستهب شکل و قیمت چون عواملی نیز پاسخگویان باقی برگزینند، را تجاری مارك کدام که کند نمی تفاوتی نیز خریداران درصد پنج

 .دانستند مهم دخو خرید

     

 .باشد وثرم کالا یک فروش در تواند می اندازه چه تا دارد، که زیادی سادگی رغم به دهان، به دهان تبلیغات می شود مشخص پژوهش این برپایه    

ا بازار تحقیقات زیادی در رابطه بمی توان ادعا کرد که بازار یابی دهان به دهان یکی از قدرتمندترین و بهترین انواع بازار یابی های مدرن است ؛ 

ان را هیابی دهان به دهان وجود دارد که نشان دهنده ی این مطلب است .به طور خلاصه می توان به مواردی از  دلایل برتری بازار یابی دهان به د

 نسبت به انواع بازار یابی به اشاره کرد که عبارتند از :

 ه ترین نیرو در بازار است.قدرتمند ترین ، منتفذ ترین و ترغیب کنند -

 یک مکانیزم تجربی رسیدن است . -

 با وود اینکه معتبر است ، مستقل است. -

 خودش قسمتی از تولید می باشد. -

 خحود مولد است و به صورت تصاعدی شد می کند  -

 در سرعت و گسترش دامنه اش نا محدود است. -

 از یک یا چند منبع کوچک سر چشمه میگیرد . -

 بع طبیعی ختم می شود.نهایتا به یک من -

 قابلیت صرفه جویی در زمان و نیروی کار را دارد و کاراست . -

 برای ترغیب مشتری به خرید، توسعه و نگهداری بازار بسیار کم خرج است.  -

 

 

 

 

 

 

 .است بازار در منبع ترین قدرتمند:  دهان به دهان یابی بازار

معایبی  هستند اما اگرادعا می شود  بازار یابی دهان به دهان می تواند منبع حاکم در بازار باشد  تبلیغات ، فروش ودیگر انواع  بازار یابی همه دارای

 چرا در فعالیت های بازار یابی مورد استفاده قرار نمی گیرد؟

دلیل آن  ر حقیقت احتمالا این امر بهشاید به نظر برسد که این امر به دلیل آن است که بازاریابان هیچ اطلاعی از بازار یابی دهان به دهان ندارند اما د

ان به دهان غیر هاست که مردم فکر می کنند که بازاریابان زیاد در مورد بازار یابی دهان به دهان نمی دانند .بیشتر بازاریابان معتقدند که بازاریابی د

 ت نیست.نترل هستند بهترین اند اما این فرضیه  درسقابل کنترل است آنها معتقدند تبلیغات و دیگر وسایل بازار یابی به دلیل اینکه قابل ک

 یدر حقیقت  آنها می توانتد فعالیت های دهان به دهان را  نیز تحت کنترل خود درآورند. در ادامه چگونگی آن را توضیح می دهیم.این موضوع

ا متوقف آورید که  رقیب هایتان نمی توانند آن ربی همتاست که شما بوسیله ی دستیابی به صدای مشتری در مورد کالاهایتان قدرتی بدست می 

ست دسازند.این اتفاق امکان پذیر است ، تولیدات شما بوسیله ی فعالیت های دهان به دهان بیشترین برتری را نسبت به دیگر وسایل تبیلغاتی  ب

 خواهند آورد.
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یابی ، تبلیغات و فروشندگان در بازار مطرح می کنید. در هر صورتی شما و رقیبان شما مقدار زیادی از اطلاعات را با کمک  انواع وسایل بازار 

ند و زمشتریان شما و مشتریان احتمالی شما در فعالیت دهان به دهان درگیر خواهند شد :آنها با کمک این اطلاعات با هم دیگر به گفتگو می پردا

 به هم برای تصمیم گیری کمک می کنند. 

از صادق ترین فروشندگان شما نیز معتبر ترند . فعالیت های دهان به دهان بسیار راحت تر در اختیار مردم قرار می  فعالیت های دهان به دهان حتی

 گیرند ، و از دیگر وسایل تبلیغاتی سریعتر هستندزیرا آنها می توانند مانند مواد قابل اشتعال به سرعت پخش می شوند.

 

 ی شما صرفه جویی می کندبازار یابی دهان به دهان در زمان و هزینه 

یچ هیکی دیگر از ویژگی های بازار یابی دهان به دهان این است که می تواند به شدت بهره ور باشد.اگر شما بخواهید  یک کالایی را بخرید که 

ند را الا تحقیقاتی انجام داده ااطلاعاتی راجع به آن ندارید چه کار می کنید ؟ بهترین راه این است که اغلب  تعدادی از افرادی که راجع به آن ک

فراد اپیدا می کنیم و اطلاعاتی را که  آنها کشف کرده اند استخراج می کنیم . به این ترتیب می توانیم تصمیم گیری صحیحی را انجام دهیم این 

 کسانی هستند که ما در روش های اجرایی فعالیت های دهان به دهان از آنها سخن خواهیم گفت. 

ید به این نکته توجه داشته باشیم که بازار یابی دهن به دهان می تواند صرفه جویی برزگی در مصرف زمان برای ما به ارمغان آورد.اگر همچنین با

چه ممکن است زمان زیادی طول بکشد تا فعالیت های دهان به دهان راه اندازی شود برای نمونه ممکن است گوش دادن به یک سمینار ، نشستن 

رانس، یا شنیدن سخنان یک مشاور بسیار بیشتر از خواندن یک بروشور طول بکشد اما نتایجی که از آن بدست می آید قابل مقایسه با در یک کنف

خواهند  انتایج استفاده از دیگر وسایل تبلیغاتی نیست این نوع تبلیغات فقط به شما وعده می دهند  اما فعالیت های دهان به دهان به شما حقیقت ر

 گفت.

 بازار یابی دهان به دهان یک منبع اسرار آميز ، نا مریی و غير واقعی است

 فعالیت های دهان به دهان مانند پرتو افکنی  فرایند های هسته ای  ناشی از یک منبع نامرئی هستند.

 شما فقط تاثیرات آن را می بینید اما نه به طور مستقیم.

ه میزان فروش  معلولی از فعالیت های ترفیعی شرکت است . برای نمونه شما گروهی از فعالیت هارا شما و رقیبان شما اکثر اوقات فکر می کنید ک

می کنید.  رانجام میدهید و تاثیر آن را در بازار می بینید.چیزی که مسلم است این است که شما در مورد اینکه فعالت شما چه تاثیراتی داشته است فک

که فعالیت شما جرقه ای از واکنش زنجیری بازار یابی دهان به دهان باشد .تمام فعالیت های ترفیعی شما زمانی درحقیقت این موضوع  احتمال دارد 

 ثمر بخش هستندکه تاییده ای از طریق فعالیت های دهان به دهان بدست آورده باشند.

 
 

 سطوح بازار یابی دهان به دهان 

و قدرت با  .که  کاملا از نظر شدت ، ویژگید یکسان نیستند و دارای سطوح مختلفی هستندباید گفت که همه ی مطالبی که در بین افرا می چرخن

سطوح  0هم متفاوتند . در بخش زیر سطوح مختلف جریان اطلاعاتی که دهان به دهان در بین مردم می چرخد را توضیح می دهیم.درنمودار شماره 

منفی  جایی است که مردم در مورد کالاهای شما به شدت  بدگویی میکنند و  7سطح  سطح تقسیم شده ات 8اطلاعات ناشی از دهان به دهان به 

 مثبت جایی است که مردم در تعریف و تمجید کالای شما غوغا می کنند. 7منفی ترین سطح از سطوح نه گانه  است و 

 

 

 

 ما برای تشریح سطوح نه گانه  از منفی ترین سطح شروع کرده و پیش می رویم : 

 چهار منفی  سطح 

   مثبت  منفی 
4-   4+ 
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این سطح که بدترین سطح ممکن است سطحی است که مردم  در صحبت هایشان به بدگویی در مورد کالا ها و تولیدات شما می پردازند. در این 

شما  یسطح بدگویی از کالای شما فراگیر و عمومی شده است و مردم در حین گفتگو هایشان به صورت فعالانه ای یکدیگر را از استفاده از کالا

 باز میدارند . 

واند تدر این مواقع اگر ما بتوانیم با تدابیری مانند برگزاری فراخوان به سرعت نسبت به وضعیت پیش آمده واکنش نشان دهیم  چرخه ی تولید می 

ن است که د نجات پیدا کنند ایزنده بماند اما اگر شایعات و بدگویی ها برای مدت نسبتا طولانی ادامه پیدا کند تنها راهی که تولیدات می توانن

جود داشته و تولیدات حالت انحصاری یا انحصاری چند جانبه پیدا کنند و یا اینکه کالا ها به شکلی باشند که نوعی اجبار در استفاده از آنها در مردم

 باشد . فقط در این صورت است که هیچ چیز نمی تواند اعتبار کالا را لکه دار  کند. 

 سطح سه منفی 

 در این سطح مشتریان یا غیر مشتریان از اینکه راهی را دنبال کنند که دیگران را از استفاده از این کالا منع کنند منصرف می شوند . 

 سطح دومنفی 

ین سطح ا وقتی از مشتریان در مورد کالا ها و تولیدات شرکت سوال می شود آنها به بیهوده گویی در مورد تولیدات شما می پردازند. اگر چه در

امه دآنها در مورد تولیدات شما بدگویی نمی کنند اما آیا عبارات به کار گرفته شده توسط مشتریان جالب است ؟ باید گفت آنها  به سخن گفتن ا

 می دهند و خواهند گفت که چقدر تولیدات شما وحشتناك است . 

فرایند بسیار آرام اتفاق خواهد افتاد زیرا مردم فعالیت  خاصی را برای انتشار در این موقعیت روند فروش شما سیر منفی را طی خواهد کرد اما این 

 ضعف ها و نکات منفی تولیدات شما از خود بروز نمی دهند .

 سطح یک منفی 

رد تولیدات ی درمودر این سطح مردم هیچ شکایتی از تولیدات شما ندارند اما زمانی که در مورد تولیدات شما مورد سوال قرار می گیرند  به بدگوی

تاثیر این  وشما می پردازند ؛ در این موقعیت تبلیغات و دیگر ابزار های بازار یابی مرسوم می توانند تا حدودی وضعیت را بهبود ببخشند اما پیشروی 

 ابزار ها بسیار کند است . 

ر یبا به طور  متوسط از امکانات ارتباطی ناراضی هستند اما دبرای مثال بسیاری از شرکت های تلفن و تلگراف در این مرحله قرار دارند. مردم تقر

ا ب عین حال خیلی هم از این موضوع عصبانی و ناراحت نیستند . این مورد یکی از بهتزین مثال هایی است که مردم کالاها و خدماتی را می خرند

 وجود اینکه از آنها ناراضی هستند .

 سطح صفر

را استفاده می کنند اما آیا واقعا در مورد کالا های شما تحقیق می کنند در این سطح آنها اصلا مشتاق گفتن عقاید  در این سطح مردم کالا های شما

ست که اشان در مورد کالای شما نیستند و بسیار کم در مورد کالا اظهار نظر خواهند کرد : ) بد یا خوب ( این سطح در مورد آن دسته از تولیدات 

 آنها گذشته ؛ باید گفت بیشتر تولیدات در سطح صفر قرار دارند . مدت زیادی از عمر 

 سطوح مثبت 

 سطح یک مثبت

در این سطح وقتی از مردم در مورد کالا های شما پرسیده می شود اظهار نظر خوبی در مورد کالای شما خواهند کرد در این مورد ممکن است 

وجود نداشته باشد مثال های مناسب  در این زمینه می توان به یک رستوران اشاره کرد. اصولا هیچ راهی برای انتشار مطالبی راجع به تولیدات شما 

یده سموقعیتی پیش نمی آید که فردی در باره ی رستوارنی که از آن استفاده کرده با دیگران صحبت کند اما اگر از آنها در مورد آن رستوران پر

جملاتی نظیر خوب است ، قابل اعتماد است یا هر جمله ی دیگری که در مورد تولیدات شما صدق  شود آنها نظر خوب خود را اریه می دهند و از

ین مردم ارایه بمی کند را استفاده خواهند کرد . در این موقعیت ابزار های تبلیغاتی می توانند توده ی انبوهی از این پیام ها را به منظور انتشار در 

 دهند 

 سطح دو مثبت 
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یان در مورد کالای شما پرسیده شود غوغا می کنند ، در حقیقت آنها به طور مداوم در مورد اینکه کالای شما شگفت انگیز است وقتی از مشتر

لای اصحبت خواهند کرد در اینجا ابزارهای تبلیغاتی بسیار کامل کننده هستند زیرا در این سطح می توانیم تنظیم کنیم که چه مطالبی در مورد ک

 .  شما گفته شود

 5سطح مثبت 

 در این سطح مشتریان تلاش می کنند تا بتوانند دیگران را برای استفاده از کالای شما ترغیب کنند .یک سینمای جدید ، یک رستوران تازه ی

ما جزو اولین شتاسیس شده و یک کتاب تازه منتشر شده می تواند در این سطح قرار بگیرد . واضح است به طور مثال اگرکتابی تازه منتشر شده و 

ردن و کافرادی که آن را مطالعه کرده اند باشید آیا در مورد این کتاب با دوستانتان سخن نخواهید گفت ؟ کار بازاریابان بهبود بخشیدن، تشویق 

 تسهیل راه های ارتباطی است شما به عنوان یک بازاریاب باید برنامه ی خوبی برای این موقعیت داشته باشید. 

 ثبتسطح چهار م

 در این سطح که بهترین سطح از سطوح تکنیک دهان به دهان است دایما در مورد کالاهای شما صحبت خواهد شد . مردم از اطرافیانشان در مورد

عیت قشما سوال می کنند . متخصصان، افراد تاثیر گذار ، افراد مشهور و مشتریان نمونه در مورد کالای شما صحبت می کنند . این سطح بهترین مو

 برای کالای شماست .

 

 روش های اجرایی بازاریابی دهان به دهان 

 : پردازیم می راهکارها این از نوع دو به جا این در ما که شده بیان متفاوتی های روش دهان به دهان یابی بازار اجرای برای

0-5T دهان به دهان یابی بازار  

  دهان به دهان یابی بازار ی گانه شش های قدم - 5

5T دهان به دهان یابی بازار  

 فعالیت یک به آنها اجرای برای که هستند هم اوقات بعضی ولی آیند می در اجرا به تصادفی صورت به اوقات بعضی دهان به دهان های فعالیت

 سرعت را صادفیت اتفاق آن یا و کنیم عملی را نظر مورد فعالیت بتوانیم تا داریم نیاز مطمئن راه یک به صورت این در. است نیاز شده ریزی برنامه

 .بخشیم

   : از عبارتند مورد 5 این. است دهان به دهان یابی بازار  5T از استفاده مطمئن را این

 Tracking پیگیری و Taking Part شدن سهیم ،Toolها ابزار ،Topicها موضوع  ،Talkerسخنرانان

 . کنند صحبت دیگران با اشم به راجع دارند دوست که هستند کسانی چه:  سخنرانان 

 .کنند صحبت خواهند می موضوعی چه ی باره در آنها:  ها عنوان

  کنید کمک پیام انتقال به توانید می چطور شما:  ابزار

 کنید؟ مشارکت مکالمه در باید شما زمانی چه:سهیم شدن 

 گویند؟ می هایی چیز چه شما ی درباره مردم:  پیگیری

 سخنرانان 

 است داده شرح زیر شکل به را او این تکنیک  که است سرنوویتز اندی ی مقاله از ای مهترج تکنیک این

 شدبا بزرگ شرکت یک برای تکنیک این که کند نمی فرقی.دارند را مورد 5 این آنها از کدام هر  ام کرده مطالعه را دهان به دهان منبع ها صد من

  ملیتی چند شرکت یک یا باشد رستوران یک برای ای و صنعتی یا باشد خدماتی های شرکت برای کوچک یا

 متناسب ی نحوه و  کنید شناسایی را مورد 5 این اینکه برای بگذارید را وقتتان از زمانی  کردید شروع را دهان به دهان یابی بازار شما که زمانی هر

 .کنید کشف خود کالای با را موارد این  سازی

 کنند پخش باز را شما های پیام روابطشان در مشتاقند که هستند مردم از گروهی سخنگویان
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 اوقات بعضی.تندهس مرتبی افراد اغلب سخنرانها باشد یادتان.  باشند شما دوستان یا شما دکتر ، شما همسایگان ، شما مشتریان توانند می ها سخنران

 .هستند شما مشتاق و خروش پر جدید مشتریان آنها

 شما دهان به دهان ییاب بازار ی برنامه از قسمتی توانند می آنها. کنند پخش را پیامتان تا داوطلبند هستندکه شما لایکا آنهادوستداران اوقات بعضی

 . کنند می معرفی را شما که باشند هایی بلاگر اینکه یا باشند

 موارد بعضی وردم در که دوستی. میرود او پیش یهای پیشنهاد گرفتن برای که دارد ای همسایه کسی هر شناسیم می را سخنرانها از تعدادی همیشه ما

 خود مالااحت حتی و است سخنران تعدادی تولیداتی هر برای.  کنیم می مشورت آنها با کارها در که داریم هایی همکار همیشه و.داند می هایی چیز

 .(کنند می سئال شما از مواردی چه به راجع مردم.) هستید تولیدات بعضی سخنران نیز شما

 حبتص به شروع دارند دوست را دوستانشان به کمک همچنین و عالی نظرات ی ارایه و را دیگران عقاید در مشارکت اینکه دلیل به ها سخنران

 داشته ستدو را شما آنها همچنین و بدهید آنها به صحبت برای موضوعاتی شما که کنند می صحبت شما مورد در صورتی در آنها.کنند می کردن

 .باشند

  هستندکه شما یانمشتر شما سخنرانان بهترین احتمالا.نزدیکترند شما به کنید می فکر شما آنچه از زد خواهند حرف شما تولیدات مورد در که فرادیا

 .بدهید خودتان وقت از آنها به بیشتر کمی که دارند دوست آنها کنید می برخورد آنها با هرروز تقریبا شما

 کنند می شما برند  از حمایت با آنها. کنید فکر دارانتان دوست ی دامنه وسعت به راجع

 به شرمع شما مورد در تا کند ترغیب را آنها بدهیدکه موضوع آنهایک به که است این بعدی بشناسید،چالش را سخنرانان درست گروه یکبارشما

 .کنند صحبت

 ، خانواده، همکاران، دوستان و آشنایان  افراد هدفه کنیم می توان به مشتریان از افرادی که می توان به عنوان سخنرانان کالا های خود از آنها استفا

 ناشاره کرد همچنین کارمندان خط تولید، فروشندگان و متخصصان هر رشته می توانند گروهی از سخنرانان ما باشند اما نکته ی حایز اهمیت ای

 گذارند. است که کدام یک از این سخنرانان تاثیر بیشتری بر افراد می

 ردهک استفاده آنها از قبلا که فردی توسط که دارند علاقه خدماتی و تولیدات از استفاده به مردم از NOP World 80%طبق آمار منتشر شده از 

 .است شده پیشنهاد

 . دهش توصیه کرده ادیزی مطالعات کالا آن مورد در که شخصی توسط که کنند استفاده خدماتی و کالاها از دهند می ترجیح افراد از 75%

 .برند می بهره نظر مور کالا تولید خط کارگران ی توصیه از مردم از 71%

 .اند کرده دریافت را نظر مورد کالای اشانتیون که دهند می گوش افرادی ی توصیه به مردم از 55%

 ان میدهند:تصمیم گیری آنها می گذارند؟مطالعات اینگونه نشی دیگر این است که باید بدانیم چه کسانی بیشترین تاثیر را در افراد و فرایند  نکته
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 1 نمودار                                                

 ری را دارد.ادوستان بیشترین تاثیر رادر فراین تصمیم گیری افراد دارندو پیشنهاد های فروشنده کمترین اثر گذبا توجه به نمودار شماره یک  

ا مبذول هررشته هستند باید در استفاده از این افراد توجه ویژه ای ر متخصصانیکی از افرادی که می توانند به عنوان سخنران مورد استفاده قرارگیرند 

 دارند. به دلیل اعتمادی  است که مردم به متخصصان هر رشته داشت زیرا متخصصان از موثرترین افراد به شمار می روند و این

 

 سه نوع مختلف از فعالیت های دهان به دهان بین مردم وجود دارد 

 متخصص -متخصص

 همتا  –متخصص 

 همتا  –همتا 

 همانطور که گفته شد در بعضی مواقع متخصصان قدرتمند ترین منبع دهان به دهان هستند اما بعضی مواقع همتایان می توانند موثرتر باشند 

 ختصری از متخصصان بپردازیم  تا بدانیم چه زمان باید از این منابع استفاده کنیم. اجازه بدهید به معرفی م

ند که نوقتی که شما پشتیبانی متخصصان را دارید که می توانند در مورد تولیدات شما صحبت کنند . آنها پیام ) ویروسی مانند ( پایه گذاری می ک

 هیچ گاه متوقف نخواهد شد . 

صص دارد که عقاید رهبران را به راه می اندازند . استفاده از متخصصان کاملا  در مسایل  پزشکی مشهود است .به عبارتی هر صنعتی تعدادی متخ

اع وبرای دستیابی به فعالیت موثر دهان به دهان شما باید ابتدا تشخیص دهید که کارایی متخصصان در صنعت شما چگونه است.در واقع متخصصان ان

 دوستان 

 خانوده

  در سرگرمی هامشارکت 

 همکاران

 کارمندان شرکت تولد کننده

ها  همسایه  

 سفارشات فروشنده

96 

93 

82 

75 

58 

68 

47 
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لین چیزی که شما باید درباره ی متخصصان بدانید این است که آنها تاجر تخصصشان هستند آنها می خواهند که متخصص باشند گوناگونی دارند او

و این قسمتی از وجودشان است آنها افرادی هستندکه  دایما برای هر کاری متخصص همان کار را جستجومی کنند و دایما وضعیت تخود را در 

ی کنند ، آنها زمان زیادی از وقتشان را به سخنرانی کردن ،شرکت در  سمینار ها و مشاوره ها می پردازند،اغلب رشته ی تخصصیشان تقویت م

 نویسنده های نیرومند ی هستند و زیاد سفر می کنند . 

یچ کدام از تند اما هاعلب مردم فکر می کنند که متخصصان شخصیت های رسمی دارند ، پر مدعی و متظاهر ، گوشه گیر ، وغیر قابل دسترس هس

این ها نمی تواند درست باشد ما با صدها تن از این متخصصان به صوریت انفرادی و گروهی کار می کنیم آنها به شکل شگفت انگیزی برای 

یزهایی که نمی چ سخنرانی راحتند ، اکثرا غیر رسمی، دوست داشتنی و حتی شوخ طبع هستند، آنها چیز هایی را که می دانند بیان می کنند و برای

 د. ندانند به صورت تعجب آوری مشتاق اند و به عبارتی دیگر آنها به صورت عاقلانه و مشتا قانه به دنبال فهمیدن چیز هاییی هستد که نمی دان

 موضوعات 

یلی تخیلی فکر ن کار لازم نیست ختمامی کار بازار یابی با ایجاد یک پیام که توانایی پخش شدن در بین مردم را داشته باشد پخش می شود برای ای

کنید جملات ساده ای مثل یک بسته بندی زیبا ، یک مزه ی یکتا ، یک فروش ویژه ، یک فروش فوق العاده جملاتی هستند که در عین سادگی به 

قال آسان و زیبا ، قابلیت انتراحتی می توانند در بین مردم و گفتگو هایشان نفوذ کنند. موضوعات و عنواوین خوب عناوینی هستند که جذاب ، 

نوان عکوتاه باشد . فراموش نکنید که تمامی برنامه ی دهان به دهان فقط با انتخاب یک پیام که قابلیت پخش شدن داشته باشد موثر است .انتخاب 

 سان انتخاب کرده است ، اینو موضوع مناسب در عین سادگی بسیار مهم است . برای مثال بانکی در امریکا وجود دارد که شعارش را بانک آ

 جامعه به گردش درآید.  ادران بهترین موضع است تا در بین افعنو

خود  In boxمی کنند ، یک بار آنها را می بینند و سپس در بخش  پیش پا افتاده را ساده مطالب تعجب آوری  توجه داشته باشید مردم به طرز

ی ها،ویدیوها،وقطعه شوخ است کمی دقت کنید دوستان شما برای شما چه مطالبی را می فرستند ؟ ذخیره می کنند و برای دیگران می فرستند ، کافی

 سهمها

 شما باید یک بار یک عنوان جالب را انتخاب کنید که مردم را ترغیب به پخش کردن در بین مردم کند و به مرحله ی بعدی بروید.

 مسایلی ها این . کنند می صحبت ای افسانه و  آور حیرت ، جالب ، تخیلی ، عجیب ، ردنینک باور انگیز، شگفت عادی، غیر مسایل ی باره در مردم

 کننده سلک نهایت بی عادی مسایل که چرا کنند نمی صحبت معمولی مسایل مورد در آنها.گدارند می انرژی موارد این روی بیشتر آنها که هستند

 را مردم ای صحبت بین در نفوذ برای ارزشی و است معمولی موضوع یک این باشد شبخ رضایت شما کار اگر که است معنی این به این.هستند

 FedEx یهواپیمای شرکت.  است مردم بین در نفوذ برای ها راه بهترین از یکی خودتان تولیدات برای جالب و عجیب های داستان ساختن. ندارد

 .دراورد اجرا به آمیزی موفقیت صورت به را خود دهان به دهان ی برنامه توانست و کرد استفاده فرمول این از آمریکا در واقع

 ابزار ها :

  شوند منتشر بتوانند نیازدارندکه راهنمایی عنوانهامقدارکمی بهترین حتی

 .کنند پیدا نتقالا شده ساخته های پیام تا کنند آماده را بنایی زیر بتوانند آنها که  شود می ایجاد وقتی دهان به دهان بان یا بازار ضربه بزرگترین

 پشتیبانی تاس داده رخ قبلا که هایی گفتگو از مجبوریم ما که است خاطر این به یابی بازار اسلوب عنوان به دهان به دهان یابی بازار اخیر رشد

 easy-to-forward ی دکمه یک ایجاد  کنند کمک ها پیام تر سریع انتقال به که کنید ایجاد را هایی ابزار باید شما.کنیم

  .است کردن  باور قابل غیر تاثیرش اما ارزان و راحت بسیار سایت وب ی صفحه در tell-a-friend و ها ایمیل در

  .کند ترك بدهد دوستش به که کالابرگ یه داشتن اختیار در بدون را فروشگاهتان کسی ندهید اجازه

 . است آمریکا در آرایشی لوازم فروشگاه یک Kiehl برای نمونه می توان به یک فرشگاه لوازم آرایشی اشاره کرد

 شما به فرن یک از بیشتر شیرینی مقدار همیشه آنها.شوید خارج آنجا از شرینی ی جعبه یک داشتن بدون و شوید آن وارد شما است ممکن غیر   

      .شوید شریک آن در دوستتان با توانید می شما که است ای اندازه به شما شیرینی پاکت دهند؛ می
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نها را مورد بررسی قرار داد تا سعی شود در هر زمان بهترین ابزار ها را انتخاب کرد.در ادامه به متنوع و بسیارند و باید همه  ی آ وسایل و ابزار ها

 بعضی از ابزار ها اشاره می کنیم.

  متخصصان از استفاده -

  مشاوره های گروه

  مشتریان

  فروشندکان

 تولید خبرگان

 یابان بازار

  ها کنفرانس در متخصصان

  فروش های گروه در متخصصان

  ها شخنرانی و ها کارگاه ، ها سمینار -

  سخنرانی های برنامه

  فروش های گروه

  شام ی ها جلسه

  ها تلکنفرانس

  دهان به دهان اجرایی های بسته -

  شده ظبط ی ها فیلم

  شده ظبط های صدا

CDها 

 نتراینت جهانی ی شبکه

 جدید ارتباطی وسایل -

  ضروری های تلفن

  فکس خدمات

  ها وبلاگ و ها ایمیل

  تلفنی پاسخگویی مراکز

  دهان به دهان یابی بازار در سنتی وسایل -

  ترفیعی های ابزار

  ها بروشور

  فروشندگان

  تبلیغاتی هدایای

   تخفیف های کوپن

فوق العاده ای در افزایش بهروری برنامه ی تبلیغاتی دارد .اطلاعات زیر توجه به هر یک از ابزار ها و استفاده ی صحیحی و به موقع از آنها اهمیت 

 می تواند ما را در استفاده از ابزار ها کمک کند . 

 می توانند مفید باشند و  دهان به دهان فعالیت کنندگان شروع عنوان به ها مغازه ها، تلویزیون, ها مجله
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است ولی  وسایل یگرد بین در ویژه و موثر نیروی یک اینترنت .باشد اعتماد قابل اطلاعاتی عامل که معتبرند صورتی در پراکنی شایعه های فعالیت

 با این وجود تبلیغات نفر بخه نفر هنوز هم موثرترین شیوه در بین بقیه ی ابزار ها می باشد .

 سهیم شدن 
فتگو های دهان به دهان را باز می کنید و هیچ گاه اجازه نمی دهید که این راه بسته شود.زمانی که مردم شروع به صحبت کردن شما یک بار در گ

ه در کراجع به کالای شماکردند ؛آنها را تشویق به ادامه ی این کار کنید؛ بعد از گذشت مدت زمانی کوتاه سخنگویان شما  از شما انتظار دارند 

  آنها مشارکت کنید.این کار با 

اهنمایی ردر حقیقت شما باید با اقداماتی در فعالیت های دهان به دهان منتشر شده در بین مردم نفوذ کرده و آن را به سمتی که خودتان می خواهید 

ب دادن به تلفن مشتریان ،پاسخ دادن به ایمیل ها ی مشتریان ، تشکر از وبلاگ هایی که در مورد شما می کنید .با انجام اقداماتی مانند جوا

رسیدگس به شکایات مشتریان در اسرع وقت و اقدامات ساده ای مثل درستکار بودن ، راستگو بودن و تشکر کردن می توانید در فعالیت نویسند،

 بله.چرخید خواهد اشم علیه بر درر اینکه بدتر و مرد خواهد شما دهان به دهان فعالیت نکنییدد مشارکت آنها با اگر دهان به دهان مشتریان سهیم شوید.

 بدهد. شما به هم منفی خور باز تواند می و است ناك خطر خیلی موضوع این

 پیگیری 

صحبت هایی در میان مردم به صورت دهان به دهان می  امروزه وسایل آزمایش زیادی وجود دارند که به ما این امکان را میدهند که بفهمیم  چه

الای به ک چرخند و متوجه شویم که مشتریان ما در مورد ما چه نظری دارند.وبلاگ ها و وب سایت ها این امکان را به ما میدهند تا نظر مردم را راجع

 خود بدانیم.

رایند ارتباطات یابی فابی برخلاف سایر تکنیک های بازارت که در این نوع بازار ینکته ای در مورد بازار یابی دهان به دهان حایز اهمیت است این اس

داده استو همین نکته باعث می شود انجام تحقیقات بازار یابی سخت تر اما اطلاعات  از بازاریاب به مشتری به از مشتری به مشتری تغییر جهت 

تحقیقات بازار یابی دهانبه دهان پیشنهاد ما این است که از روش های جدید تحقیقی مثل بدست آمده از آن صادقانه تر است. برای پیگیری و انجام 

ی امطالعه و بررسی وبلاگ هایی که در مورد تولیدات شما می نویسند استفاده کنید زیرا این نوع تحقیقات در مرحله ی اول ازارن تر از روش ه

 هب رداوری اطلاعات و تحلیل آنها در این روش راحت تر است و ازهمه مهم تر اینکه شماتحقیق سنتی است ، انجام آنها راحت تر ، سریعتر و گ

 .برید می پی خود کالای ی باره در مشتری واقعی تفکر

 

 قدم های شش گانه ی بازار یابی دهان به دهان 

 . پردازیم می هاآن معرفی به که است گانه شش های قدم روش دهان به دهان تبلیغات کردن اجرایی برای دوم روش

 کشف اینکه چرا بعضی از افراد تولیدات شما را می خرند و دادن تقدم و ارزش به آنها (0

 تشخیص اینکه مشتریان شما در بازار های مختلف از نظر قبول تولیدات شما در چه مرحله ای هستند. (5

 ند.تشخیص اینکه مشتریان شما در فرایند تصمیم گیری به چه نوع  اطلاعاتی نیاز دار (5

 با استفاده از ماتریکس تصمیم برای رسیدن به کلمات واقعی دهان به دهان  5و 5ترکیب موارد  (7

 تشخیص ، طراحی و خلق منابع ومکانیزم های دریافت که نسبت به دیگر منابع ترغیب کننده ترهستند. (5

 تحقق فعالیت دهان به دهان  (7

 قدم اول :

 می خرند و دادن تقدم و ارزش به آنها کشف اینکه چرا بعضی از افراد تولیدات شما را (0

 های بخش از کی هر چرا اینکه دلیل و کنید توجه مشتریان نظرات نقطه به است ماهر یابان بازار های کار ترین پیچیده از یکی تقریبا مرحله این

 برای شما نشدید موفق کار این انجام در راگ.  کنید کشف را خرند می  را آن و دهند می ترجیح رقیب شرکت تولیدات به را شما تولیدات بازار

 . کنید مطالعه آن مزایای و خود تولیدی کالای روی بر بیشر باید منظور همین به اید نشده آماده دهان به دهان یای بازار ی برنامه انجام
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 قدم دوم 

 هستند. تشخیص اینکه مشتریان شما در بازار های مختلف از نظر قبول تولیدات شما در چه مرحله ای (0

ای از  هدر هر بازاری تعدادی دریافت کننده  ی غالب وجود دارد  که باید آنها را شناسایی کنید بعد از آن معین کنید که تولیدات شما در چه دور

 عمر خود هستند که بعدا به توضیح آن می پردازیم.

ز وانند مورد توجه ابداع گران و دریافت کنندگان اولیه باشند ، بعد ااگر تولیدات شما کالای جدیدی که  اخیرا به بازار عرضه شده است باشد می ت

 مدتی باید بوسیله ی اکثریت میانی دریافت شوند و سپس دیر دریافت کنندگان و افرادی که به روز نیستند آن را خریداری می کنند. 

نندگان رت پذیرد . برای مثال نمی توان قبل از اینکه به دریافت کتشخیص و متمرکز کزدن  تلاش ها  باید  با توجه به ویژگی هر دسته از افراد صو

فارششان س اولیه و ابداع گران توجه نشده است به سراغ اکثریت میانی رفت زیرا این دریافت کنندگان اولیه هستند که اکثریت میانی برای برای تایید

 نند.و آگاهی از اینکه کالا چگونه کار می کند به نظر آنها توجه می ک

 اما اینکه مشتریان از نظر دریافت تولیدات در چه مرحله ای قرار دارند یعنی چه ؟

 آن ذارگ بدعت و نوآور عنوان به افرادی. کنند نمی قبول لحظه یک در را آن جامعه افراد ی همه گردد می ابداع جدید تکنولوژی یک که وقتی

 .کنند می استفاده جدید یکالا این از همه از آخر که ای عده و هستند تکنولوژی

 جدید کالای هادپیشن قبول بر مبنی مشتریان بندی دسته روش یک توانست سرانجام اطلاعات  آوری جمع و تحقیقات انجام سری یک از بعد راجرز

 دیگر عبارت به یا دهد انجام

 .کند بندی دسته پیشنهاد قبول زمان بر مبنی را مشتریان

 :آورد بدست را زیر شکل به نرمال منحنی راجرز نهایت در

 .هستند گذاران بدعت کنندگان قبول از % 5/5

 هستند کنندگان قبول زود کنندگان قبول از 5/05%

 .هستند اکثریت زود کنندگان قبول از 57%

 .هستند دیر اکثریت کننگان قبول از 57%

 .هستند مانده عقب کنندگان قبول از 07%

 علوم که ستنده افرادی.جدیدند نظرات امتحان به مشتاق.پذیرند می را جدید تکنولوژی از استفاده مخاطرات و هستند پذیر ریسک افرادی اول دسته

 نوآوری یک الایب  ریسک باشد قادر باید گذار بدعت پردازند می را جدید تکنولوژی ا استفاده از ناشی زیان و.کنند می درخواست را پیچیده فنی

 .کند قبول را

 یک های مرز وارد را جدید تکنولوژی و کالا که نظر این از جامعه در گذاران بدعت  است آن بودن آمیز مخاطره میزان به گذار بدعت ارزش 

 .دارند عهده بر جامعه در را جدید نظرات ی کننده ایراد نقش گذاران بدعت. احترامند قابل کنند می کشور

 ی دسته از دوم ی دسته ترند شده شناخته جهان در اول ی دسته که صورتی در یشترندب کمی نظر از جامعه در اول ی دسته به نسبت دوم ی دسته

 و به ترتیب هر یک از این طبقه ها ویژگی هایی دارند که باید مورد مطالعه قرار گیرند..دارند راهنمایی انتظار اول

 قدم سوم 

 ی نیاز دارند.تشخیص اینکه مشتریان شما در فرایند تصمیم گیری به چه نوع  اطلاعات(5

 را یچیزهای چه موقع این در آنها.  کنید طراحی را  کند خرید به اقدام و گیری تصمیم شما کالای خرید برای خواهد می شخص که را ای مرحله

 گیری تصمیم رایب یدبا چگونه و بگیرند یاد را مطالبی چه باید آنها.  داشت خواهند نیاز اطلاعاتی چه و گیرند می کار به خود تصمیم فرایند برای

 اوقات گاهی ستا کالا پذیرفتن برای مقدماتی مراحل از یکی واقعا گیری تصمیم فرایند.  شود منجر تصمیمشان کردن عملی به تا شوند متقاعد

 ولیداتت شود ااجر کامل گیری تصمیم فرایند مراحل ی همه که صورتی در و شد خواهند کالا خرید عدم موجب فرایند این از مرحله چند یا یک

 . شود می روبرو تقاضا از زیادی حجم با شما ی کارخانه و  برسند العاده فوق فروش به تواند می شما

mailto:INFO@ALIREZAEBRAHIMI.COM
http://www.successkey.ir/
http://www.alirezaebrahimi.com/
mailto:INFO@ALIREZAEBRAHIMI.COM
http://www.alirezaebrahimi.com/


                                              INFO@ALIREZAEBRAHIMI.COM                                        WWW.SUCCESSKEY.IR                                    WWW.ALIREZAEBRAHIMI.COM 

                                                          INFO@ALIREZAEBRAHIMI.COM                                                          WWW.ALIREZAEBRAHIMI.COM  14 صفحه 
 

 قدم چهارم 

 ی همه از توانیدب اینکه برای شما.  دارند فردخودشان به منحصر تصمیم به رسیدن برای را مراحل از مختلفی تنظیمات کنندگان دریافت از نوعی هر

 مراحلی شتریانتانم انواع از یک هریک  برای باید و.  دارید نیاز دهان به دهان  های تکنیک از متفاوتی های برنامه به کنید استفاده شتریانتانم انوای

 .کنید تنظیم آنان های ویژگی با متناسب

 

 
 

 ماتریس تصميم

 دهان به دهان فعالیت و دارند قرار تصمیم فرایند از مختلفی مراحل در که را کنندگان دریافت مختلف انواع که است نموداری تصمیم ماتریکس

 . است تجربه سال 51 از بیش ی نتیجه ماتریکس این دهد می نشان را طبقات این از هریک به مخصوص

 نحوه ی عملکرد 
اطلاعات برای 

 سنجش
 مجری توسعه اجرا کیفیت سنجی

 ابداع گران

تمایل به داشتن چیزی 

از  ندارند که کسی تا کنو

 باشدآن استفاده نکرده 

)این یک وسیله ی جدید و 
غیر معموله کسی تا الان در 

باره ی این وسیله مطلبی 
نشنیدهو آن را امتحان 

نکرده این کاملا یک مسیله 
ی جدیدا است که اکثر 
مردم چیزی در باره یآن 

 نمی دانند .(

 

اطلاعات کمی برای 

جمع آوری موجود 

است آنها اولین 

ستندد که افرادی ه

استفاده می  کالااز 

 .کنند

تا کنون هیچ منبعی )
پیدا نشده که بتوان 
این کالا را با آن 

 (مقایسه کرد

 

تمایل دارند اولین 

افرادی باشند که از 

 آن استفاده می کنند

) این تولید به اندازه 

ای جدیداست که 

هیچ کس تا الان آن 

را آزمایش نکرده و 

شما جزء اولین 

ن د که آافرادی هستی

را آزمایش می 

 کنید(

تمایل دارند ابداع 

کننده ی روش 

استفاده باشند و 

دیگران را راهنمایی 

 کنند.

) حالا که شما 

محصول ما را با 

موفقیت آزمایش 

کردید می توانیید به 

دیگران در این باره 

 کمک کنید.(

هان کنار زدن اخو

محدودیت ها 

 هستند.

)آیا شما تولیدات 

د جدید ما را مور

آزمایش قرار می 

 دهید؟(

زود دریافت 

 کنندگان

بیشتر به انجام کار هایی که 

امکان اجرایش وجود 

داشته باشد تمایل دارند تا 

 انجام رویاهایشان

) با این موضوع فکر کنید 

که امکان استفاده از تولید 

ما وجود دارد اگر این 

تولید واقعا کار کند 

زندگی شما را از این رو به 

 ی کند.(آن رو م

 

به دنبال اطلاعات 

مبهم و سخت برای 

انجام کارهایشان 

 نیستند.

)فکرش رو کنید که 

این تولید چقدر می 

تواند خوب 

باشد.دیگر تولیدات 

خیلی قدیمی 

هستند.آیا اینگونه 

 نیست؟(

نگران اینکه کالا در 

مکان خودش 

 استفاده شود نیستند .

فقط لازم است 

امکان اجرایش 

 موجود باشد.

ین تولیدات همیشه )ا

برای شما مورد 

استفاده نیستند اما 

وقتی که مورد 

استفاده قرار می 

مثل ابداع گران می 

خواهند دیگران را 

 راهنمایی کنند.

) می توانید در 

خارج از محیط 

زندگیتان به راحتی 

مشکلات دیگران را 

 حل کنید(.

هان تسهیلات اخو

 تندزیادی هس

) در اینجا تعدادی 

امکانات اضافی 

هست که می توانیم 

به شما بدهیم تا آن 

 ها را مقایسه کنید.(
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گیرند... واااای 

 حیرت انگیزند.(

اکثریت میانی 

 اولیه

با روش ها ی واقعی و 

 آزمون شده مواجه اند .

این تولیدات آزموده شده )

و واقعا در همان محیط و 

صنعتی که شما می خواهید 

 (کارامد هستند.

 

 به دنبال اطلاعات

مشابه با موقعیت 

خودشان برای 

 مقایسه اند .

مقداری اطلاعات )

سودمند برای اینکه 

شما بدانید این کالا 

ها در جهان واقعی 

چگونه کار میکنند 

 (وجود دارد

ی خواهند امتحان م

کنند اگر کالا در 

موقعیت خودش به 

کار گرفته شود 

 کارایی دارد .

در تولید ما )

امکاناتی تعبیه شده 

و این مورد  است که

 (ستابسیار عالی 

می خواهند بدانند 

اگر این کالا کارایی 

نداشت راه دیگری 

برای جانشین وجود 

 دارد

آموزش حمایت و )

ضمانی در باره ی 

 (کالا حتمی است 

تمایل دارند روش 

های کار تا حدی 

 استاندارد شده باشد.

این کالا به سرعت )

در صنعت ما 

 (استاندارد شده است

نی میا اکثریت

 ثانویه

تمایل به انجام یک معامله 

ی خوب روی یک کالای  

 مناسب را دارند.

)این محصولات واقعا می 

توانند به شما آموزش ، 

کیفیت بهتری بدهند در 

حالی که ارزان تر و تحویل 

 به موقع تری دارند.(

عموما استعلام قیمت 

می کنند و سعی 

دارند بهترین کالا را 

 با بهترین

 عامله کنند.شرایط م

)ما قیمت ها و 

خدماتمان را با 

دیگران مقایسه 

کردهایم و به نظر 

می رسد که بهترین 

 موقعیت را داریم.(

ساسا هیچ تلاش ا

جدیدی برای 

آزمایش نمی کنند 

ومی خواهند مطمئن 

باشند که تولیدات 

 استانداردند

 

می خواهند دیگر 

استفاده کنندگان را 

 حمایت کامل کنند.

همان  می خواهند

چیزی را استفاده 

کنند که دیگران در 

موقعیت های مشابه 

از آن استفاده کرده 

 اند.

 

افرادی که به 

 روز نیستند.

می خواهند مطمئن شوند 

که دراری یک تولید 

مطمئن هستند ککه هیچ 

 خطری ندارد

 

تمام تلاششان را می 

کنند تا یک نکته ی 

منفی ، عیب ، یا 

مشکل را در کالا 

ن د در غیر ایپیدا کنن

صورت کالا را می 

 خرند

 

برا این اساس است 

که هیچ چیز 

جدیدی را امتحان 

 نمی کنند

 

تنها زمانی که مجبور 

باشند این کار را 

 میکنند.

 

می خواهند مطمئن 

باشند که از آن کالا 

در موقعیت مناسب و 

استاندارد استفاده می 

 کنند
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 قدم پنجم

 مکانیزم های دریافت که نسبت به دیگر منابع ترغیب کننده ترهستند.تشخیص ، طراحی و خلق منابع و(5

 ارتباط نوع این ی دهنده نشان صریحا که ای برنامه باید است نیاز مورد محتوایی چه با پیامی چه و ارتباطی نوع چه دقیقا اید داده تشخیص که حالا

 . افتد می اتفاق قسمت این در میرساند مطلوب ی نتیجه به را ما که راه یک روی بر که ای برنامه به دادن شکل. شود داده شکل است

 قدم ششم 

 تحقق فعالیت دهان به دهان (7

 برنامه ایدب مرحله این در.  است گرفته قرار بررسی مورد کنندگان دریافت انواع ی همه برای تصمیم فرایند های قدم ی همه که شوید مطمئن

 ابزار رایب مختلف افرا و دارد وجود متنوعی بسیار وسایل و ها ابزار دهان به دهان یابی بازار فعالیت دنکر اجرا برای کنید اجرایی را خود ی

 سایت وب ، وتیص های بسته انواع ، نتی اینتر های شبکه ، ها تلکنفرانس ، زنده ی جلسه یک برگزاری.  اند قایل رجحان برتریو مختلفی های

  اندازی راه های بزارا جزء مذاکره و بحث های گروه و ها

 . کنیم بندی ولویت را آنها مشتریانمان به توجه با و نشخیص را موارد این ی همه باید.  هستند دهان به دهان

 

 انجمن های بازار یابی دهان به دهان 

(WOMMA) 
 WOMMA های تکنیک و ها  روش ینبهتر که دارد حقوقی شخصیت 590 از بیش سازمان این است دهان به دهان یابی بازار انجمن یک  

 .کند می ابداع و پیشنهاد گیری اندازه قابل های روش  ی پایه بر ره دهان به دهان یابی بازار

(SWOM) 
 کمک ندکن اجرا سازمانشان بطن در را دهان به دهان یابی بازار خواهند می که افرادی به که است اموزشی[و اجتماعی ارتباطی ی شبکه یک

 SWOM .طلبند می چالش به را دیگران و اند کرده شرکت دهان به دهان عقاید در جهان سر تا سر از عضو 0911 از یشب تاکنون.کند می

 .بخشد می بهبود را ها آموزش باشد لاین آف صورت به چه و لاین آن صورت به چه

 

 بازار یابی ویروسی 

 تاریخچهتعریف و 

 این از عالی بسیار نمونه یک Hotmail پایگاه. است آمده 87 سال در Hotmail توسط شده استفاده مدل از ویروسی بازاریابی اصلی ایده

 .کرد رشد دنیا در دیگری شرکت هر به نسبت انگیزی شگفت طور به و است بازاریابی

 Viral نام. بودند مجانی صورت به وب تحت الکترونیک پست محصول پیشگامان Jack Smith و Sabeer Bhatia ،0887 سال در

Marketing روزنامه توسط بار اولین NETSCAPE انتشارات از DFJ در. شد استفاده 0881 سال در Hotmail آقای Tim Draper 

 به باشد داشته وب پایگاه آدرس به اتصال یک شود می فرستاده وب تحت الکترونیک پست طریق از که پیغامی هر که کرد وادار را شرکت

 .Get your email at hotmail صورت

 در فعال کاربر میلیون پنج و هفتاد از بیش با حاضر حال در و رسید نفر میلیون 05 به نفر صفر از ماه 09 طی در ،Hotmail مشترکین تعداد

 البته. باشد می دنیا در الکترونیک پست دهنده سرویس بزرگترین و است رسیده وب کاربران چهارم یک از بیش یعنی کشور 551 از بیش

Hotmail لینک زیادی، ترافیک پر های سایت در مثال برای است کرده استفاده نیز بازاریابی دیگر های روش از " Free Email" دارد را 

 .است کرده جذب را کمی اعضای طریق آن از ولی

 .بازاریابی با جز نیست پذیر امکان تجارت و باشد می تجارت برای مناسبی بسیار مکان اینترنت

 :سنتی بازاریابی به نسبت آن مزایای و دارد را خود مختص بازاریابی های شرو نیز اینترنت

 زمانی و مکانی های فاصله بردن بین از    -0
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 هفته روزهای تمامی در و ساعته 57 طور به کامل اطلاعات ارائه -5

 کاربر با طرفه دو و مستقیم ارتباط  -5

 .باشد می او به فوری پاسخ یا و مشتری از نظرات دریافت  -7

. است رآمدهد چند به چند و یک به یک صورت به سنتی بازار چند به یک حالت بازار این در ارتباطات و کارا نوع از ویروسی بازار طبیعت

 .عرضه تا دارد تقاضا جنبه بر تأکید اقتصادی نظر از و بوده مدت بلند بر تمرکز نیز بازار این در زمانی نگرش

 باشد زیاد افراد بین دلاتتبا تعداد اگر. دارد افراد بین تبادل با مستقیم ارتباط که است کرده ایجاد را بازاریابی از وینین و جدید فضای اینترنت.

 .شد خواهد روبرو شکست با بازاریابی شود کم تبادلات تعداد اگر طبع به و رشد با بازاریابی

 ولی داریمن آن به مثبتی دید و نظر شویم می مواجه ویروس کلمه با که قتیو معمولاا دهد؟ انجام باید چکاری بازاریابی برای ویروس یک

 آنچه از رت سریع خیلی روش، این با تبلیغی های آگهی و ها پیام که است شده متداول جهت آن از بازاریابی نوع این بودن ویروسی اصطلاح

 .شوند می پخش تصاعدی صورت به و ویروس مثل کنیم، تصور توانیم می

 که است تبلیغاتی استراتژی یک همچنین و شرکت بازاریابی جامع استراتژی از بخشی بلکه نیست، هدف یک ویروسی بازاریابی کلی طور به

 .دارد اصولی

 نوین روشهای و هاابزار گیری بکار با ویروسی بازاریابی که تفاوت این با کند، می دنبال را سنتی بازاریابی اهداف همان ویروسی بازاریابی

 .است نوآوری دنبال به جدید فناوری

 .باشد می مشتری خواست ساختن برآورده و شناسایی بازاریابی این در موفقیت عامل مهمترین

 ویروسی بازاریابی سيستم عملکرد چگونگی

 .رقابت نه باشد می همکاری مبنای بر ویروسی بازاریابی پایه و اساس

 به لدلی به و دهید می توسعه را خود یی حرفه و شخصی ارتباطات و گذارید می اشتراك هب را خود اطلاعات شما ویروسی بازاریابی در

 شبکه تواند، می ازمانس ویروسی بازاریابی از استفاده با. برید می سود شود، می محصول فروش و تبلیغ به منجر که اطلاعاتی گذاشتن اشتراك

 شرکتهای لافبرخ. دهد رشد تصاعدی طور به دیگر، افراد توسط نموده، ایجاد یی هحرف و شخصی ارتباطات طریق از که را خود فروش و تبلیغ

 .باشد می خود مدیر فرد هر ویروسی بازاریابی در داشت، اجرایی رئیس نفر یک که قدیمی

 شما «بازاریابی و فعالیت» سرعت به بازاریابی نوع این در. است آور شگفت بسیار آن کارکرد اما نباشد، خوبی نام شاید «ویروسی بازاریابی»

 شما سی،ویرو بازاریابی از روان است ای ترجمه صرفاا که اثر این در.شوند می آگاه شما فعالیت از دیگران و شود می پخش ویروسی، همچون

 دانشجویان است یتنگف.شوید می آشنا ویروسی مبارزات انواع و ویروسی بازاریابی اثربخش عنصر ویروسی، بازاریابی انتقال متدهای انواع با

 آن های تکنیک ارهدرب آنکه بی آشنایند، ویروسی بازاریابی از تعریفی با عمدتاا دانشگاه درسی های کلاس در بازاریابی و بازرگانی مدیریت

 .کند می آشنا ویروسی بازاریابی های تکنیک با را شما اثر این رو این از. بدانند

 منظور به فزایشا برای اجتماعی ارتباطی های شبکه از که شود می اطلاق بازاریابی های تکنیک هب ویروسی تبلیغات و ویروسی بازاریابی

 اوقات اهیگ ویروسی بازاریابی. کند می استفاده کامپیوتر در ویروس نشر مانند ویروسی عملیات همتاسازی خود طریق از تجاری نام آگاهی

  از استفاده شامل که شود می قاطلا اینترنت بر مبتنی مخفی بازاریابی مبارزات به

website blogs اند شده طراحی جدید خدمات و کالا برای شاید و شهرت ایجاد خلق برای که آماتور، ظاهر به های . 

 دوره ی بازار یابی ویروسی 

 این. کنند یم تقسیم و انندگرد می دست به دست را مقصود این جالب محتوای افراد، که شود می اطلاق مقصودی به ویروسی بازاریابی دوره

 .است محصول به نسبت آگاهی ایجاد برای تجاری نام یک ضمانت به اغلب مقصود
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 فواید بازار یابی ویروسی 

 روش یک ویروسی بازاریابی)  کنند می معرفی یکدیگر به دهان به دهان صورت به را کالاها افراد، که چرا شود می کم تبلیغات  هزینه-0

 است(. اینترنت در خدمات و محصولات بازار برای مؤثر بسیار حال عین در و هزینه کم بازاریابی

 .یابد کاهش زیادی اندازه تا شود می کالا پخش مراکز و توزیع عوامل صرف که یی هزینه-5

 .شود می ایجاد نقدی مثبت جریان یک-5

 ویروسی بازاریابی در توجه مورد محصولات

 و کلکسیونری اقلام یا توریستی و مسافرتی خدمات دارویی، و غذایی های مکمل آرایش، لوازم قبیل از لوکس خدمات و کالاها عمدتاا

 .گیرند می قرار توجه مورد بازاریابی نوع این در بیشتر که هستند محصولاتی زمره در فرهنگی محصولات

 .داد افزایش جهان سطح در را.....( و زعفران سته،پ)  سنتی محصولات فروش بتوان ویروسی بازاریابی از استفاده با که است خوب چه

 به ویروسی بازاریابی. است... و تصویرها تبلیغاتی، های بازی فلش، های بازی کننده، سرگرم های ویدئوکلیپ شامل اغلب ویروس تجارت ..

 اصلی رتقد. بالا پاسخ سرعت و خوب گیری هدف پایین، هزینه دلیل به همچنین. است محبوب بازاریابی مبارزات اجرای کردن ساده دلیل

 شرکتی هر برای ماموریت ترین سخت. است کم هزینه با مند علاقه افراد از بزرگی گروه آوردن دست به در اش توانایی ویروسی، بازاریابی

 .است اصلی مشتریان از بزرگی گروه داشتن نگه و آوردن دست به

  B5C های تلاش E-mail تبلیغاتی عوامل و اینترنت از استفاده طریق از

(business to customer)  اذیت از که ستا تکنیکی ویروسی، بازاریابی. است بازاریابی دیگر ابزارهای بسیاری از بیشتری تاثیر دارای 

Spam mail یک اندتو یم این. دهند خبر دوستانشان به تا کند می تشویق را خاصی خدمات و کالا کنندگان استفاده و کند می جلوگیری 

 دیدگاه صلی،ا های مشتری وردن آ دست به برای شده ایجاد موفق های دیدگاه بیشترین از یکی. باشد مثبت دهان به دهان یا شفاهی پیشنهاد

 (IMC) .دارد نام منسجم بازاریابی ارتباط

 ویروس مبارزات انواع

 .کند می تشویق (Letters Chain) دیگران به آن فرستادن برای را کننده استفاده که پیامی یک: هم به فرستادن (0

 افزایش باعث این. دیگر کسان نشانی کردن فراهم برای هم و پیام فرستادن برای هم شود می داده پیشنهاد پاداش یک: ویروسی مشوق  (5

 .شود می کنندگان مراجعه

 ارتباط برای ارآشک و مرئی انگیزه بدون خبر، تکه یک یا فعال غیرمعمولی صفحه یک عنوان به شود، می ارایه پیام یک که زمانی: مخفی (5

 .شوند نمی آشکار فوراا شوند می ستد و داد که چیزهایی مخفی بازاریابی در فرستادن یا

  شایعه بازاریابی  (7

 منجر ستیزی هم و ترقاب نتایج مورد در بحث. اند شده خلق صلاحیت یا وسیله ذوق در رقابت وسیله به جویانه ستیزه که هایی پیام یا تبلیغات

 .است شده ای شایعه و هان به دهان تبلیغات ایجاد به

 فراهم اطلاعاتی ایه پایگاه از استفاده با را خودشان ارتباطی های سیستم کنندگان، استفاده: کنندگان استفاده شده اداره اطلاعات پایگاه  (5

 ویروسی یک کنندگان استفاده آن انجمن در شرکت برای دیگران دعوت با نندهک تامین. کنند می اداره و خلق Online خدمات وسیله به شده

 .شود یم فهرست به پیوستن برای دیگران تشویق نمود باعث طبیعی طور به که ها ارتباط نمو و منتشر زنجیره و کنند می خلق را

 

 ویروس بازاریابی انتقال متدهای

0-word of webیک در نوشتن web به را اطلاعات آن که قالبی بر مبتنی Email فرستد می کنندگان دریافت برای و گرداند برمی. 

5word of Email - ارسال است؛ معمول خیلی نوع این E-mail توافقی های عکس و ها قول نقل ها، جوك مثل. 

5word of mounth - دهان به دهان 
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7  Word of IM (Instant message) - در برانکار بین سرعت به که هایی پیام. )باشد انتقال در آمده ودوج به شیوه ترین سریع شاید 

 شود( می منتقل اینترنت

 مردمی های عنوان این دارد، کار و سر بسیاری های عنوان با که هستند اجتماعی دارای Online های انجمن از بسیاری: مردمی های بحث -5

 .دارد انجمن رهنگف به بستگی که باشد داشته منفی یا مثبت بار تواند می

7Social bookmarking - یک آدرس کردن نگهداری website در favorites lists در را ها لینک افراد: کامپیوتر در website 

 .کنند می گردآوری دارند، علاقه هاlink  این از یک هر به که افرادی برای را ها لینک این هاwebsite سپس دهند، می قرار ها

 .دهند می پیشنهاد مشتری رجوع برای را پاداشی ها، شرکت بازاریابی اوقات گاهی: رجوع یبرا پاداش  -1

 که کنند می مبادله QSL های کارت مکالمه هر پایان در کار تازه متدهای ای، غیرحرفه رادیوهای در مثلا(: ارتباطی) مخابراتی پروتکل -9

 .دهد انتقال دیگران به را QSL اطلاعات فردی هر از دارد انتظار ارتباطی پروتکل

8- Bluetooth بین یروسیو صورت به بتواند ای پیشرفته ویدیوهای که آورده پدید را امکان این موبایل های تلفن از گسترده استفاده 

handsets شود توزیع هایشان (دارای که هایی موبایل در Free Bluetooth )هستند. 

01- Blog Publicity  به معمولا کنند، می بحث چیزها برخی مورد در صنعت در کافی ایدعق با رهبران وقتی blog پخش هم دیگر های 

 .شد خواهد

 

 ویروسی بازاریابی برسرراه موانع

 برطرف لمشک این امروزه اما باشد بزرگ خیلی کننده دریافت برای است ممکن باشد، کلیپ ویدئو شامل محتوایش ویروس اگر: اندازه -0

 .اند شده بزرگ های فایل دریافت برای بیشتری ظرفیت دارای mailbox که چنان شده

 .کنند استفاده توانند نمی افراد ترین بیش که باشد Format در پیام اگر بود، نخواهد موفق ویروسی بازاریابی نبرد یک: واسطه ساختار- 5

5 mail-attachment-  افزارهای نرم و هستند کار محل در که کنند می دریافت هنگامی را ها پیام افراد از بسیاری Anti-Virus 

Software یا firewalls کند جلوگیری افراد وسیله به ها ضمیمه این دیدن یا دریافت از تواند می شرکت.  

 .باشد آسان آن از استفاده باید ویروس بازاریابی نبرد یک موفقیت برای: فرسا طاقت ارجاع سازوکار -7

 جتماعیا ارتباطات علت است ممکن مردمی مبارزه یک بازاریابی ماهیت کشف بازاریابی، مخفی سبک مورد در مخصوصا: کارشکنی  -5

 را بحث وردم کالای یا شرکت برای رسمی غیر یا رسمی تحریم یک و دارند تجارتی نیت و قصد که مردمی کردن مطلع برای باشد مشابهی

 .دهند می ترویج

 
 
 

  روسیوی بازاریابی بخش اثر عنصر شش

 یههد توجه جلب برای را ارزشمندی خدمات و کالا ویروسی، بازاریابی های برنامه از بسیاری: ارزشمند خدمات و محصولات بخشیدن -0

 .دهد می نشان را قوی وظایف که رایگان افزاری نرم های برنامه رایگان اطلاعات رایگان، میل ای خدمات: مثل دهند می

 را ما بازاریابی پیام که ای رسانه. باشد آسان انتقال برای اش زمینه که شود می منتشر زمانی ویروس: دیگران برای آسان انتقال کردن فراهم -5

 ... و graphic, website, email :باشد راحت و آسان جایگزینی و انتقال برای باید کند، می حمل

 قابل سریع طور به بزرگ بسیار به کوچک از انتقال متد شدن شرمنت زود خیلی برای: بزرگ بسیار به کوچک از آسان طور به گسترش -5

  .باشد گسترش

 بهره انتقال یبرا افراد مشترك های انگیزه از ویروسی بازاریابی هوش با نقشه یک: معمول و مشترك رفتارهای و ها انگیزه از برداری بهره -7

  .گیرد می
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 Email اه آن دهند می توسعه را روابطشان اینترنت در افراد. هستند اجتماعی افراد از بسیاری:  ارتباطی شبکه از اکنون هم استفاده -5

Address یا websit هیمد قرار افراد بین همزمان ارتباطات در را خود های پیام که بیاموزیم باید. کنند می انتخاب را شان علاقه مورد های. 

 دادن قرار مثلا است صودمق گفتن برای دیگر منابع از استفاده ویروسی بازاریابی های مهبرنا خلاقیت ترین بیش: منابع دیگر از بردن منفعت  -7

 دیگر های website در گرافیک یا متن یک

 دارد؟ پیامدهایی چه ویروسی بازاریابی از استفاده با بازارایران به خارجی شرکتهای ورود

 .میشود کشور در بازاریابی فرهنگ ترویج موجب-0

 .است ضعیف ما کشور در که شود می جمعی، و سازمانی کار فرهنگ توسعه به منجر  -5

 سئولیتم حس تقویت و اجتماعی شخصیت حفظ با دیگران بر تأثیرگذاری جهت در جوانان آموزش و کوشی سخت فرهنگ تشویق -5

 آنها در پذیری

 :ویروسی بازاریابی در انسانی نيروی نقش

 جمعیت ثرتک. باشد می مدرن روشهای از استفاده و تجربه آن دیگر عنصر و است انسانی نیروی روسی،وی بازاریابی عناصر مهمترین از یکی

 مانند مفاهیمی در و است کشور یک نفع به کاملاا  IT صنعت در جمعیت بودن جوان شود، می محسوب مثبت عامل یک کشور یک در جوان

 .شود می محسوب برنده برگ ویروسی بازاریابی

 .کرد هدایت مطلوب اهداف به دستیابی مسیر در را انسانی نیروی توان می که است مناسب مدیریت علم وجود رتصو در تنها

 مشکلات بازار یابی ویروسی 

 : باشیم داشته ای اشاره نیز شود، می مطرح ویروسی بازاریابی در که کلیدی و اساسی مشکلات به تا است لازم اینجا در

 تجاری نشان و نام روی بر کنترلی شرکت که است این دارد وجود ویروسی بازاریابی در که مشکلاتی از یکی: تجاری نشان و نام کنترل -

 از غیر فرادیا توسط است ممکن پیامها از بسیاری نتیجه، در. دارد را ارتباط برقراری قصد کسی چه آینده در که داندنمی شرکت. ندارد خود

 ادراك باعث ینا که کنند اضافه آن به را چیزی یا تعدیل را پیام است، ممکن افراد موارد بعضی در این، بر علاوه.برسد پایان به هدف مخاطبان

 . است نبوده شرکت نظر مورد که چیزی شود، شرکت تجاری ونشان نام از افراد متفاوت

 میل هات اخیر درسالهای مثال، برای. شود منجر بینی پیش قابل غیر رشد مسیرهای به تواند می ویروسی بازاریابی( : نگاره) نمودار بدون رشد -

 حتی یاخیرواینکه بوده شرکت انتظار مورد رشدی چنین که موضوع این. است هندوستان در الکترونیک پست پیشروی کنندگان تهیه از یکی

 به را رونیکالکت پست ارسال ندوستانه در افراد از بسیاری حال هربه. شود نمی مشخص بدرستی نه، یا بوده رشد این خواستار شرکت اصلا

 که شود رکتش استراتژیک مسیر در منتظره غیر و ناگهانی تغییرات به منجر است ممکن رشدی مسیرهای چنین. اندکرده شروع خود دوستان

 .آید در نشده حل معمایی صورت به تواند می

 می انجام وی که را آنچه و کندمی دریافت را الکترونیک های ستپ که را فردی تواند نمی همیشه شرکت: گیری اندازه و سنجش فقدان -

 بازاریابی هایتکنیک طریق از اند،کرده انتخاب را شرکت خدمات افرادی چه اینکه کردن مشخص موارد از بسیاری در. کند پیگیری دهد،

 . است دشوار موضوع این گیری اندازه و پیگیری بنابراین. نیست پذیرامکان ویروسی

 دار خدشه ثباع وسیع درابعاد تواند می یابی بازار نوع این کند، عمل ضعیفی صورت به بازاریابی نوع اگراین: شخصی روابط تهدید -

 با را فرد طرواب تواندمی خواسته، نا طور به دوست یک توسط تجاری الکترونیک پست یک دریافت. شود بازاریاب موقعیت کردن

 صبانیتع و دوست یک دادن دست از باعث است ممکن موضوع این که کند تضعیف است، کرده رسالا برایش را نامه این که شخصی

 . است کرده ارسال فرد برای را خواسته نا پیام این که شود بازاریاب از

 بر غلبه برای را هایی هبرنام و باشند داشته نظر در را مشکلات این بایستی دارند، را ویروسی بازاریابی های برنامه اجرای قصد که شرکتهایی

 : است آمده درزیر مشکلات این بر غلبه های راهکار از برخی. کنند طراحی آنها

 .باشد تجاری نشانو نام فاقد که راهکاری و رهیافت ابداع یا و باشد داشته را ها تفسیر و تعبیر تحمل که قوی بسیار تجاری نشان و نام ایجاد  -0
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 . روابط ساختن محدود و است زیادی ارزش دارای که ویروسی زا کردن استفاده و نتخاب ا -5

 .شرکت طرفداران وآموزش مقررات و قوانین شناخت و آشنایی - 5

 .هستند ارزش دارای که هایی ویروس مورد در گیری هدف و تنظیم گسترش، - 7 

 عمده فهد اگر واقع، در. است شرکت بی ریابازا جامع استراتژی از بخشی بلکه نیست، هدف یک ویروسی بازاریابی است مسلم آنچه

 . کرد استفاده ویروسی بازاریابی از توان می هدف، این تحقق منظور به است تجاری نشان و نام ایجاد لکترونیک، ا پست فعالیتهای

 

 نتيجه گيری 

نه ی رخانجات برای اینکه بتوانند در صحدنیای امروز از طرفی عصر رقابت و از طرفی دیگز دنیای ارتباطات و اطلاعات است شرکت ها و کا

ان هرقابت باقی بمانند نیاز به فعالیت های عظیم بازار یابی و ارتباطی دارند تا بتونند تبلیغات کالا و خدماتشان را به گوش همه ی مردم ج

 برسانند. 

ا این فکر انداخت که روش های نوینی بوجود آورند ت از طرفی دیگر هزینه ی سرسام آور فعالیت های بازار یابی اندیشمندان بازار یابی را به

 هم بتوانند از امکانات جدید ارتباطی استفاده کنند و هم هزینه های کمتری برای فعالیتها ی بازار یابی صرف کنند .

شتری  کارامد تر و تاثیرات بیروش های نوین روش هایی مانند بازار یابی ویروسی ، پارتیزانی و دهان به دهان هستند که علاوه بر مزایای بالا

دارند به حدی که  این روش ها توانسته اند روش های سنتی را کنار بزنند و در صدر روش های مورد استفاده توسط شرکت ها برای انجام 

 فعالیت های بازاریابیشان قرار گیرند.

ایی ، مزایا ،معایب و سطوح مختلف بازار یابی دهان به دهان در این مقاله سعی شده تا به معرفی بازار یابی دهان به دهان ، روش های اجر

 پرداخته شود.

 گرداورنده : زهرا اسداللهی
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