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بازاریابی

مشارکتی



مشارکت مشتری تیبازاریابی مشارکآشنایی با :عنوان جلسه

وصتیف  تعریف مشخص و نخستین درباره مشارکت مشتتر  اراهتد داده استت  و رن را یرری تو  روانشت ا تی ت     2009باودن در سال 

.ی گیردنموده کد دربرگیرنوه مکانیسم هایی است کد بر اساس رن یک مشتر  جویو ویادار گردیوه و تکرار  ریو صورت م

انتو کتد   مشارکت مشتر  را جلوه هایی از ریتار مشتر  نسبت بد یک برنو یا شترکت وصتف نمتوده   ( 2010)وان دورن و همکاران 

ت رن ها اعتقاد دارنتو کتد اگتر اهتوات مشتتر  بتا اهتوات شترک        . یراتر از  ریو بوده و در اثر محرک ها  انگیزشی ایجاد می شونو

  ناستازگار باشت و    با این وصف  اگر اهتوات شترکت ومشتتر   . سازگار باشو  بایو مشارکت مشتر  بر شرکت تأثیر مثبت داشتد باشو

. مشارکت مشتر  ممکن است پیاموها  م فی بیشتر  بر شرکت داشتد باشو
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مشارکت مشتری تیبازاریابی مشارکآشنایی با :عنوان جلسه

ستبت بتد   نیز مشارکت مشتر  را یک حالت روانی می دان و کد با تجربد تعاملی و هتم ریری تی مشتتر  ن   (2011)برود  و همکاران 

.  بد وجود می ریو( مان و برنو)یک شیء 

قیم و  تور مستت  ع وان مکانیسمی تعریتف متی ک  تو کتد از  ریتم رن مشتتر  بتد       مشارکت مشتر  را بد( 2018)پانسار  و کومار 

ار  در همکار  در مشارکت مستقیم شتام   ریتوها  مشتتر  و همکت    . ک وغیرمستقیم در  لم ارزش برا  شرکت  همکار  می

و و بحت  هتایی کتد    مشارکت غیرمستقیم شام  معریی مشتریان جویو بد شرکت کد مبت ی بر مشوق ها  شترکت هستت و  گفتگت   

کت بترا  بهبتود   مشتر  پیرامون شرکت یا برنو در رساند ها  اجتماعی می ک و و باز ورد و پیش هادهایی است کد مشتر   بد شر

.  ک وعملکرد اراهد می
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ارزش مشارکت مشتری تیبازاریابی مشارکآشنایی با :عنوان جلسه

:Customer Engagement Value (CEV)ارزش مشارکت مشتر  

Customer Lifetime Value (CLV)ارزش  ول عمر مشتر   . الف

Customer Influence Value (CIV)ارزش تاثیرگذار  مشتر    . ب

Customer Knowledge Value (CKV)ارزش دانش مشتر  . ج
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ارزش مشارکت مشتری آشنایی با بازاریابی:عنوان جلسه

جتارت  بد ع وان ارزش ک ونی سودها  رتی ایجادشوه برا  ب گاه توسط یک مشتر  در  تول عمتر ت  ارزش طول عمر مشتری

 ود با ب گاه تعریف می شود
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ارزش مشارکت مشتری آشنایی با بازاریابی:عنوان جلسه

تر  بالفعت    از تأثیرگذار  مشتر  بر دیگر مشتریان بالقوه از  ریم ترغیب و تبوی  رن ها بتد مشت  ارزش تاثیر گذاری مشتری

د  تومات  تشویم مشتریان بد ایزایش سهم پول کیف  ود از  ریم معاملتد بتا ب گتاه  ایجتاد تجربت     

یتزه درونتی   مشترک و کمک بد دیگران برا  استفاده از  ومات ب گاه ناشی می شود کد عموتا با انگ

صورت می پذیرد
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ارزش مشارکت مشتری آشنایی با بازاریابی:عنوان جلسه

د بتد ب گتاه   بد عبارتی ریتار مشتر  برا  انتقال دانش  ود بد ب گاه است کد از  ریم اراهتد بتاز ور  ارزش دانش مشتری

گیرد درباره ایوه ها  نوروراند یا ایوه هایی برا  بهبود عملکرد ب گاه انجام می
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تئوری مدل های رابطه ای تیبازاریابی مشارکآشنایی با :عنوان جلسه

:نظرید مول ها  رابطد ا 

Communal Sharingمول رابطد ا  اشتراک گذار  جمعی . الف

Equality Matchingمول رابطد ا  تطبیم برابر  . ب

Market Pricingمول رابطد ا  قیمت گذار  . ج
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تئوری مدل های رابطه ای تیبازاریابی مشارکآشنایی با :عنوان جلسه

هتا و  بهترین نموند از مول ارتبا ی اشتراک گذار  جمعی را می توان بد تعاملات در درون  تانواده اشتراک گذاری جمعی

ا  یتک  در تعاملات اشتراک گذار  جمعی  ایراد با یکویگر بد ع وان اعضت . جوامع مذهبی اشاره کرد

گروه اساساً اعضا . ک  و و احساس یکپارچگی با دیگر اعضا  گروه دارنوگروه یا یک واحو ریتار می

شودیک هویت مشترک دارنو و بر شخصیت متمایز یرد  تأکیو نمی
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تئوری مدل های رابطه ای تیبازاریابی مشارکآشنایی با :عنوان جلسه

را  مثتال   بت . در مول تطبیم برابر  تعاملات بر اساس تبادل م ابعی است کد در نوع شباهت دارنتو تطبیق برابری

د در نظتر  صورت مشتاب کد چد م ابعی بدالبتد  این. ها  تبریک عیودعوت بد شام دادن هوید و کارت

ره گ  یک شام ع وان مثال  بستد بد یبد. شود از یره گی بد یره گ دیگر متفاوت هست وگریتد می

. و یا نباشو انگی ممکن است یک پاسخ م اسب برا  دعوت بد یک رستوران با کیفیت بالا باش
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تئوری مدل های رابطه ای تیبازاریابی مشارکآشنایی با :عنوان جلسه

ویژگی . ودگذار  بیشتر در تعاملات مشتریان ب گاه ها   وماتی استفاده می شمول رابطد ا  قیمتقیمت گذاری

زیترا شترکا    شتود  گذار  بازار این است کد از نظر کیفی م ابع متفاوتی مبادلد میاصلی مول قیمت

را  دستتیابی   ود یک وسیلد بمعاملد رو  دستیابی بد م ابع مطلوب تمرکز دارنو  تعاملات بد  ود 

در هر یک از  ریین رابطد بترا  بتد دستت روردن م تابع متوردنظر  تود      . بد م ابع مورد نیاز هست و

د دستت   واه و بد بهترین شک  ممکن دررمو بت حواق  هزی د تلاش می ک  و و بد عبارت دیگر  می

بیاورنو
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