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 چکیده

-بینیی ایین سیرمایه    های سنتی برای پیش شود، استفاده از روشگذاری میهای تبلیغاتی سرمایهمیلیارد دلار در کمپین 04هرساله 
ها مبتنی بر تمایل و توانایی مشیتری در تویییا ااسیاو  یود در  بیا        شود زیرا این روشهایی میمنجر به بروز کاستی گذاری،

 . تبلیغات هستند
ای از فرآینیدهای  ودکیار، نا ودآگیاه و قیر ابیل      امروزه بر لاف مفاهیم ا تصادهای سنتی، این باور وجود دارد کیه مغیم مجمو یه   

تیری از فرآینید    تیر و د یی    این باور منجر به آن شده است تا به دنبا  روشی برای درک یحیح .گیرد بر می دسترو برای فرد را در

آزمایی ا دامات مختلا بازاریابی از طری   گیری مشتری،  لل و دلایل رفتارهای مختلا از طرف مشتریان و همچنین راستی تصمیم

پاییه بیه  نیوان شیا ه      بازاریابی  صبدر این بین  .  ودآگاه فرد، کنکاش شودهای مختلا آگاهانه و نا بررسی د ی  و  لمی واکنش

کننده را در مواجهه با مواد، برندها، محصولات و های ناهوشیارانه مصرفجدیدی از بازاریابی پا به  رضه ظهور گذارده است و واکنش

هیای آزمایشیهاهی    نوان روشیی بیرای بیه کیار بسیتن روش     این نوع از بازاریابی به . دهد های محصولی، مورد مطالعه  رار میدسته

 .شودهای دنیای تبلیغات، تعریا میشناسی برای پاسخ گفتن به پرسش صب

پایه و پرکاربردترین ابمارهای مربوط به آن، بر ی از تحقیقات انجام شده در ایین   در این مقاله ضمن ایجاد آشنایی با بازاریابی  صب

چنین ضمن بررسی معایب و ممایای مترتب آن و همچنین بندهای ا لا ی این اوزه، به ترسییم جایهیاه و   هم. گردد اوزه مرور می

توانید بیا بررسیی     ای  طعا میی  شود چرا که این شا ه بین رشته اهمیت این ابمار در توسعه دانش کنونی اوزه بازاریابی پردا ته می

 .های مختلا در  صوص بازاریابی کمک نماید جود و  لت معلو ر دادهای وا عی درون مغم مشتریان، به کشا وا عیت مو
 پایه، نا ودآگاه، مشتری بازاریابی، بازاریابی  صب :کلمات کلیدی

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 


