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   چکیده
هستند ولیکن به وضوح  بسیاري از شرکتها مدعی به کارگیري و پیاده سازي استراتژیهایی مبتنی بر بازاریابی رابطه مند  

دیده میشود که میزان موفقیت آنان یکسان نیست. هدف این مقاله بیان عواملی است که منجر به نمودار شدن بازاریابی 
آنچه در این  کند.را در اجراي این مهم میتواند کمک رابطه مند در علم و عمل میشود و بررسی مفاهیمی که موسسات 

شود بیان مفاهیم کلیدي بازاریابی رابطه مند و تجمیع اطلاعات لازم جهت پاسخ به این  مقاله سعی شده بدان پرداخته
دست   و اینکه موسسات جهت  "موسسات در اجراي بازاریابی رابطه مند چیست؟ نباید هايو  باید ها" سوال است که

  ی به این مهم تا چه حد میبایست در خود تغییرات را اعمال نمایندبیا
 آمیخته بازاریابی  ،چرخه حیات روابط ،بازاریابی رابطه مند :  يیدکل واژه هاي
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Abstract 

 Many companies claim they pursue and implement strategies based on 
relationship marketing, however, it is quite obvious that the degree of their success is not 
the same. This article plans to review the factors which may help develop relationship 
marketing in both theory and practice and also investigate concepts which may help 
organizations adopt it. The article explores the key concepts in relationship marketing 
and brings together information required for clarifying the dos and don'ts for 
organizations pursuing relationship marketing and the extent to which organizations 
pursuing it are required to implement changes in their policies. 
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