مبانی نظری بازاریابی دهان به دهان
فهرست مطالب

عنوان                                                                                                                صفحه
41-1- تاریخچه بازاریابی دهان به دهان


41-2- تعاریف بازاریابی دهان به دهان


61-3- مکاتب فکری در شکل گیری بازاریابی دهان به دهان


81-4- جهان بینی بازاریابی دهان به دهان


91-5- انواع بازاریابی دهان به دهان


101-6- اشکال بازاریابی دهان به دهان


121-7- سطوح بازاریابی دهان به دهان


141-8- شاخص های بازاریابی دهان به دهان


141-9- توصیف روابط در بازاریابی دهان به دهان


141-9-1- ایجاد رابطه با مشتری و اهمیت آن


151-9-2- انواع روابط در بازاریابی


171-10- چرخه حیات رابطه


181-11- متغیر های زیربنایی در توصیف روابط


191-12- مدل ارتباطی و طول ارتباط


211-13- مزایای بازاریابی دهان به دهان


221-14- مزایای بازاریابی دهان به دهان از دیدگاه مشتری


221-15- بازاریابی دهان به دهان و مدیریت روابط با مشتری


2416-1- پیشینه تحقیق


241-16-1- تحقیقات خارجی


241-16-2- تحقیقات داخلی


25منابع فارسی


25منابع لاتین




