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  مديريت بازاريابي((دكتري تخصصي رشتة مديريت بازرگاني 

  MBAرشتة  كارشناسي ارشد

  مهندسي تکنولوژي نساجيارشد رشتة  يكارشناس

 

 «نگرشي به مباني نظري بازاريابي»مولف كتاب 

 «ن(بنيان ايراهاي دانش)با نگرشي به شركت بازارگرايي»كتاب در حال انتشار  مولف

 («بازارپژوهي )تحقيقات بازار»انتشار  آمادةكتاب  مولف

 «هاي بيمة ايرانتوسعة بازار شركت»انتشار  آمادةكتاب  مولف

 مقالات:

 .1401، سال «بازرگانيهاي بررسي»، منتشر شده در مجلة «بنيان ايرانهاي دانشارائة الگوي بازارگرايي براي شركت»مقالة 

 .1401، سال «مديريت توسعه و تحول»شده در مجلة ، منتشر«بنيان ايرانهاي دانشالگوي بومي بازارگرايي براي شركت»مقالة 

 .1401، سال «مديريت كسب و كار»شده در مجلة ، منتشر«بنيان ايرانهاي دانشراهبردي براي ارتقاي عملکرد شركت»مقالة 

قد و اولين كنفرانس ن»در  شدهمنتشر، «صنعتيهاي عصر پسانوگرايي و ويژگيت در هزارة سوم با نگاهي به مباني پارادايم پسامديري»مقالة 

 .1396در دانشگاه مشهد در سال  «واكاوي مديريت در هزارة سوم

علوم و  يمربوط به آكادم «يعلوم انسان يصتخص يمجلة علم»، منتشر شده در «هاپذيري شركتمعرفي و بررسي پيوستار قدرت رقابت»مقالة 

 .1396ماه  يبهشتدر شمارة ارد يرانا يتکنولوژ

ط به مربو «يعلوم انسان يتخصص يمجلة علم»، منتشر شده در «صنعتيها و پيامدهاي فرهنگي و اقتصادي عصر پسااز ويژگي ياپاره»مقالة 

 .1396در شمارة خرداد ماه  يرانا يعلوم و تکنولوژ يآكادم

 

 سخن مولف:

هاي ها و پژوهشكتابماية بنها، فرايندها و به طور كلي ديدگاه هنجاري يا تجويزي بازاريابي، وجه غالب ها، مدلها، تکنيكبيان اصول، روش

ه همانا در مقام خود كاري ارزشمند و ستودني اي از گسترة ادبيات بازاريابي كبر بخش عمده بازاريابي است. چيرگي ديدگاه كاربردي بازاريابي

علم بازاريابي همانند هر علمي ديگر، شديدا بر . محاق رودبه  تئوريك و مباني نظري بازاريابي آيد، سبب شده است تا اهميت سويةشمار ميبه

ا با بررسي روبناي اين علم يعني رويکرد كاربردي و ب هاي تئوريك خود استوار است و درک جامع، فراگير و يکپارچة بازاريابي صرفامباني و بنيان



جايگاه بازاريابي به عنوان يك رشتة علمي، اهميت اين موضوع را مورد آگاهي از رويکرد تئوريك و فلسفي به مثابه زيربناي بازاريابي ممکن است. 

ي كند و بازاريابي را از تنگناي مفهومبازاريابي را فراهم مي تنها پرداختن به چارچوب نظري، امکان كسب بينشي جديد در دهد كه تاكيد قرار مي

 . انجام كار عملي و پراتيك، بدونكنندها، قابليت كاربردي و اجرايي پيدا ميشوند و سپس الگوها تبديل ميها به الگورهاند. چون تئوريآن مي

علم بايد  .شوديم يتلق يو كژ يكاست كي يابيبازار يو براكند دود ميانداز كسب و كارها را تنگ و محيك پشتوانة قوي علمي و تئوريك، چشم

 هاي تئوريك و مباني فکري و فلسفيتر بدان پرداخته شده است، جنبههمانند چراغي فروزان فراراه عمل نورافشاني كند. اما آنچه كه تاكنون كم

 يزيبازخ .رودآثار منتشره در اين حوزه، از تعداد انگشتان يك دست هم فراتر نميبازاريابي يا نيمة پنهان و مغفول ماندة بازاريابي است كه تعداد 

به  يابيبازار يو بازشناس ي( معرف2 ت،ياز بحران هو يابي( خروج بازار1: كندرا دنبال مي رياست كه اهداف ز يتلاش عةيطل يابيبازار يابيهينظر

از  يابيبازار يفهم علم شي( افزا4 گر،يد يعلم يهاعلم در كنار رشته كيبه مثابه  يابي( انجام رسالت بازار3 ،يعلم در مجامع علم كيعنوان 

 يعموم ي( امکان ساخت گزارها6 ،يابيبازار يهادهيمورد مشاهده مربوط به پد قيحقا قيدق في( توص5مند، نظام يساختار ريزيطرح قيطر

( 9 و يابيبازار يهاهياز نظر يابيمناسب بازار يالگوها ي( برساز8 ،يابيبازار يهادهيپدو كنترل  ينيبشي( پ7 ،يابي( از بازارهاهي)فرض ريپذآزمون

 بنابراين، لازم است كه مفهوم بازاريابي از دو منظر مورد بازبيني و بازانديشي قرار گيرد: .يابيبازار يهاتجربه يبخشنييتب يتلاش برا

 از ديدگاه اثباتيبازاريابي با رويکرد تئوريك و فلسفي و  .1

 بازاريابي با رويکرد كاربردي و از ديدگاه هنجاري )تجويزي يا دستوري( .2

 مباني تئوريك يا فلسفي بازاريابي است. رو بهاي گشوده ... و كتاب حاضر، دريچه

 


