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Abstract: 

Iran is the fourth largest producer of stone in the world, but unfortunately, the export share is 
very small. By studying the amount and trend of stone export in different years, it is possible 
to obtain a good criterion and criterion to evaluate the success rate of the country's stone export, 
determine the target markets and consider goals for the future of stone export. In this article, 
the investigation of the marketing and sales management of construction stones by 
neuromarketing (neural marketing) was discussed. There were books and theses. And the 
results showed that regarding the field of production, the employment rate of this industry is 
very high, one of the main problems of this industry are: the lack of use of modern methods 
and appropriate technologies that lead to a decrease in production and productivity, 
inappropriate production scale , the market, the lack of a large and comprehensive bank of 
information related to production, consumption, import, export, supply, demand, price, 
recycling, storage, storage of mines according to the existing conditions, financial constraints, 
problems related to human resources and low productivity and Import and export and weakness 
in proper planning and organization for exporting and entering new markets. Recommended 
for growth The position of this industry in Iran's economy, experts in this field should benefit 
from new and new marketing and use neuromarketing in sales. 
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 بررسی بازاریابی و مدیریت فروش سنگ هاي ساختمانی توسط نورومارکتینگ

 )بازاریابی عصبی(

 
 1 شفیعیامیر حسین 

 :چکیده

شود اما متاسفانه سهم صادرات از این میزان تولید بسیار اندك می محسوب جهان سنگ عمده تولیدکنندة کشور ایران چهارمین
صادرات سنگ در سالهاي مختلف می توان ملاك و معیار خوبی براي ارزیابی میزان موفقیت  با مطالعه میزان و روند. است

در این . صادرات سنگ کشور بدست آورد، بازارهاي هدف را مشخص کرد و هدفهایی را براي آینده صادرات سنگ در نظر گرفت
، رداخته شدپ) بازاریابی عصبی(رومارکتینگ بررسی بازاریابی و مدیریت فروش سنگ هاي ساختمانی توسط نومقاله به بررسی 

و نتایج نشان دادند که درخصوص حوزه تولید، میزان   .روش پژوهش بصورت کیفیو بررسی در مقالات، کتابها و پایان نامه ها بود
 و مدرن هاي عدم استفاده از روش :ترین مشکلات این صنعت نیز عبارتند ازاز عمده، زایی این صنعت بسیار بالا استالاشتغ

 امعج و بزرگ بانک وجود عدم بازار، نامناسب، تولید مقیاس می شود، وري تولید و بهره کاهش به منجر که مناسب فناوري هاي
اطلاعات مربوط به تولید، مصرف، واردات، صادرات، عرضه، تقاضا، قیمت، بازیافت، ذخیره، ذخیره معادن با توجه به شرایط موجود، 

ریزي و سازماندهی وري پایین و واردات و صادرات و ضعف در برنامهشکلات مربوط به منابع انسانی و بهرهتنگناهاي مالی، م
 ، متخصصان اینشود براي رشد جایگاه این صنعت در اقتصاد ایرانپیشنهاد می. دي صادرات و ورود به بازارهاي جدیمناسب برا

 .و از بازاریابی عصبی یا نورومارکتینگ در فروش بهره گیرنداز بازاریابی هاي تازه و جدید بهره مند شوند  حوزه

 ).بازاریابی عصبی(بازاریابی؛ مدیریت فروش؛ سنگ هاي ساختمانی؛ نورومارکتینگ :کلید واژه ها

 

 :مقدمه

 و EEG یا بازاریابی عصبی، از انواع جدید بازاریابی می باشد که با تفسیر امواج مغزي توسط فناوري هاي 2نورومارکتینگ
FMRI هاي روز دنیا و سنجش تغییرات محققان و پژوهشگران با استفاده از تکنولوژي .به فروش بیشتر و بهتر کمک می کند

دي و سعی(گیري و فعالیت مغز مشتریان به هنگان خرید را مطالعه کنندهاي مختلف مغز و نوار مغزي، نحوه تصمیم در قسمت 
هاي بزرگ براي پیشبینی رفتار مشتري و انجام تحقیقات گسترده در زمینه  ا و شرکتامروزه کمپانی ه ).1400همکاران،

. اندهاي دانشگاهی مرتبط وارد تعامل شده  اند یا با بخشهاي مجهزي را در این حیطه تأسیس کردهنورومارکتینگ، آزمایشگاه 
نگ اي دارد؛ به این معنا که نورومارکتی ماهیت میان رشتهنورومارکتینگ یا بازاریابی عصبی نوع جدیدي از بازاریابی است و کاملاً

جایی است که علوم مدیریت، روانشناسی، عصب شناسی و شاید هم به نوعی هنر به یکدیگر می رسند و به اصطلاح به هم پیوند 
ز و عصب، نی بر عملکرد مغکننده مبتبه بیان ساده نورومارکتینگ یا بازاریابی عصبی، پژوهش رفتار مشتري یا مصرف .خورندمی

 ).1399توکلی،(با استفاده از ابزار علمی مدرن و دقیق به ویژه ابزار پزشکی است می باشد

 برندینگ و بازاریابی عصبی

هایی است که از علوم روانشناسی،مغز و اعصاب، همانطور که اشاره که اشاره کردیم، بازاریابی عصبی همان کاربرد ابزار و آزمون
 با در تحقیقات اخیر دانشمندان .هاي بازاريگیري واکنش مغزي و زیستی در مواجهه شدن با محركبراي اندازه... ی و شناسعصب

 نام به هاییبخش دهد، نشان علاقه مشخص برند یا محصول یک به خریدار وقتی که رسیدهاند نتیجه این به مغز از عکسبرداري
 محیط به نسبت فرد عملکرد بر زیادي تاثیر همچنین و دارند عهده به را فرد منفی و مثبت هیجانات مدیریت وظیفه که اینسولار
توان احساس فرد نسبت به برند مشخص و یا محصول خاص را تشخیص بنابراین می. شوندل میفعا او مغز در دارد، اطراف
   ).1398عباسیان،(داد
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 کاربرد بازاریابی عصبی یا نورو مارکتینگ در حوزه هاي مختلف بازاریابی 

اي یکی از مهمترین کاربرد ه. توان بهترین رشد اقتصادي را داشتاین نوع بازاریابی کاربردهاي زیادي دارد و با استفاده از آن می
و استراتژي خود تفکر و تجدیدنظر کرده و به صورت توانید با استفاده از آن، بر روي راهبرد بازاریابی عصبی این است که می

شود برقراري ارتباط چشمی باعث می.هوشمندانه، بهترین مسیر را براي اثربخشی تلاش خود و پیشبرد عملیات به کار بگیرید
وجود  هکند احساسات دیگري که در درون فرد بکه نسبت به محیط اطراف، درك خوبی داشته باشیم و همچنین اینکه کمک می

کند که بتوانید از نگاه خریدار به محصولات خود این فرآیند کمک می. پوشاندشود را میآید و باعث تفکرات غیرمنطقی میمی
 ابزارهایی که در نورومارکتینگ مورد استفاده.شوید که مشتري به چه نوع محصولی توجه داردبنگرید و به این ترتیب متوجه می

ه از طریق دهند کپذیري بسیار خوبی دارند، به محققان این امکان را میل اینکه دقت بالا و قدرت تفکیکگیرند، به دلیقرار می
 ).1399محمدي،(یابی عصبی، با توجه به هر متغیري بتوانند تاثیر آن را بر مصرف کنندگان کشف کنندموقعیت

که از  بینیم که بیشتر برندهاییتوجه داشته باشیم میاگر کمی به محیط اطراف و بازار : بازاریابی عصبی در تحقیقات بازار
. انداند شروع کردهگیرند، این کار را بعد از تحقیقاتی که در بازار انجام دادهبازاریابی عصبی براي کسب درآمد خود کمک می

ول، راد به یک تبلیغ و محصواکنش اف گیرياندازه و  دارند، به صورت کلی در تبلیغاتهایی که در این راستا قدم برمیکمپین

سیار تواند برسد در بازاریابی عصبی میاینکه یک محصول چگونه به نظر می: بندي آنطراحی محصول و بسته.تخصص دارند
بازاریابان باید بدانند : گذاريقیمت.بندي محصولات بسیار مهم استمهم باشد، بنابراین استفاده از تاثیرات هیجانی براي بسته

نوع چیدمان : آرایش و چیدمان مغازه.تواند تاثیر زیادي بر موفقیت یک کالا و یا محصول داشته باشدهاي متغیر میکه قیمت
مغازه در موفقیت آن تاثیر زیادي دارد؛ در صورتی که بتوانند بهترین تزئین را براي یک فروشگاه در نظر بگیرند، بر روي هیجانات 

تبلیغات یک فرآیند خلاقانه است که باعث : تبلیغات.کندمی جلب فروشگاه به را وا توجهمشتري تاثیر دارد و خودبخود

 ).1395فولادي،(تواند باعث درك بهتر افراد از یک محصول شودشود و میافزایی میارزش

ار باید کبراي این . تواند باعث اثرگذاري بیشتر نورو مارکتینگ شودسازي میمدل: مدل سازي محرك هاي بازاریابی عصبی
هاي زیر در این راستا باید بتوانید مواردي مثل مدل. بتوانید در ذهن مشتري رسوخ کرده و اثرات مثبتی در آن بر جاي بگذارید

دآگاه ناخو آید کهوقت پیش نمیدر نظر داشته باشید که مشتري خودمحوري را در نظر دارد و هیچ: خودمحوري :را در نظر بگیرید
تواند یک مغز دیرباور ملموسو ساده بودن توضیحات در مورد یک محصول می: پذیرياثبات .ز یک محصول برودبه سمت استفاده ا
این مورد تاثیر زیادي بر مشتري دارد و باید تفاوت و تضادهاي بین دو محصول : پذیريتضاد .گیري تقویت کندرا براي تصمیم

شود باید یک شروع هایی که به مشتري ارائه میمحتوا و صحبت: پایان مناسبشروع و  .را درك کند تا بتواند یکی را انتخاب کند
   ).1398عباسیان،(مناسب، صحبت اصلی و حرف پایانی مناسب داشته باشد

تحقیقاتی که دانشمندان و روانشناسان درباره نورومارکتینگ و تکنیک هاي بازاریابی عصبی : تکنیک هاي بازاریابی عصبی
توان ذوق یا تنفر را به وضوح در کند، میدهد که وقتی فرد در مورد یک برند خاص صحبت میاین را نشان میاند انجام داده

 .چهره او مشاهده کرد

در هنگام تبلیغات و یا توضیح در مورد محصول خود سعی کنید به چشم مشتري توجه کنید و : 1چشمی ردگیري طریق از 

 ).1398حسینی و نوري،(نوع هیجانات او را تحلیل کنیهاي او را ببینید و العمل چشمعکس

هاي عصبی گیري فعالیتهاي اندازهمحدودیت:  FMRIoو  EEGنگاهی به فعالیت هاي عصبی مغز مشتریان با کمک 
 اقدام هستند فعال مغزي هاينورون از زیادي تعداد که زمانی در  EEG ها متفاوت است، مثلا اینکه تکنیک در میان تکنیک

 از روش ینا که رسید نتیجه این به توانمی بنابراین کندمی مغز در  الکتریکی گیري و ثبت نوسانات مغناطیسی و به اندازه
 براي لیو است مناسب کنند،می تغییر موقعیت و زمان تغییر با که هیجاناتی و اتفاقات براي مغز، عصبی هايفعالیت تخمین
 هب نزدیک تایم و زمان در افراد خون ترکیبات در تغییرات گیري ، براي تخمین و اندازهFMRI  اما. نیست مناسب زمان تخمین

 ).1397مصطفوي و رحیمی،(شودمی محسوب مناسب روش یک زمان گیرياندازه براي که است عصبی رویداد یک

مشتري را بخوانید تا بتوانید گاهی لازم نیست که حتما ذهن : همه چیز در لبخند نهفته است؛ کد گذاري میمیک صورت 
زمان لبخند زدن .از احساسات او باخبر شوید، حالت چهره نیز تاثیر بسیار زیادي بر کسب اطلاعات از احساسات او دارد در 

در صورتی که این . گذاري شده هستندکنند که به صورت کدهاي خاصی در صورت او شروع به حرکت میمشتري، ماهیچه
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بازاریابی حسی؛ به کارگیري حواس .توانند بفهمند که نشان از رضایت او داردکرار شود بازاریابان میلبخند در مشتري ت
از  گیرد و هدف آن، تاثیر بر مشتريگانه صورت میبازاریابی حسی، نوعی بازاریابی است که با استفاده از حواس پنج: پنجگانه

راي اینکه مشتري جذب کنند از طریق چشایی، یک حس خوب در ها ببراي مثال در رستوران. طریق این پنج حواس است
ها بر حقه هاي روانشناسانه و مغزي یکی از تاثیرگذارترین روش: هاي مغز، متدهاي روانشناسی  حقه .کنندمشتري ایجاد می

ي هاي عددحقه مثلا اینکه یک فروشگاه براي جذب مشتري از.شودروي مشتریان است که تا حد زیادي باعث جذب مشتري می
شود افراد زیادي به فروشگاه وارد شوند و در نهایت با دیدن محصولات اقدام به خرید کند و به این طریق باعث میاستفاده می

ور هاي زیادي که حول این محدر ایران، بازاریابی عصبی، تا هنوز رشد چندانی نداشته و آژانس: بازاریابی عصبی در ایران.کنند
ه باشند، وجود ندارد؛ اما با افتادن این موج در جهان، توانسته است باعث شود که تحقیقات دانشگاهی زیادي در فعالیت داشت

بازاریابی  :بازاریابی سنتی و بازاریابی عصبی تفاوت. این حوزه در ایران انجام بگیرد و نقش آن در برندینگ را بررسی کند
می رود و در منابع سنتی فروش و بازاریابی یکی از اصول، منطقی بودن مشتري سنتی براساس دسته اي از باورها و اصول پیش 

از  به همین علت بسیاري. یعنی مشتري درباره تمامی تصمیمات خود فکر کرده و به صورت منطقی انتخاب می نماید. می باشد
پیش می ... اطب درباره علایق و بحث هاي بازاریابی و فروش حول محور نظرسنجی از مخاطبین، پرسشنامه ها، سوال از مخ

اما اتفاقات در دنیاي واقعی با تصویري که از انسان منطقی داشتیم در تعارض بود و چالش پپسی و کولا نمونه اي از این . رفت
 ).1396کاظمی،(عدم هماهنگی بود

ه شود که به نوعی هر سمی در حقیقت عملکرد مغز در این بازاریابی به سه بخش تقسیم: بررسی مغز در بازاریابی عصبی 
شی مغز جدید بخ: مغز جدید پرداخته می شود؛هاي مختلف آن گذارند که در اینجا به معرفی بخشبخش، بر یکدیگر تاثیر می

هاي منطقی و جدي است و سعی دارد که کارهاي سخت و پیچیده از مغز در بازاریابی عصبی است که وظیفه آن پردازش داده
مغز .ذاردگکند و با دو بخش دیگر درمیان میاین بخش با احساسات سر و کار دارد، آنها را پردازش می: مغز میانی.را برعهده بگیرد

در  :مسیر عصبی.کندکند و اقدام به تصمیم نهایی میاین قسمت از مغز اطلاعات را از بخش میانی و جدید دریافت می: قدیم
ن وجود دارد که هر کدام از آنها این قدرت را دارد که با ده هزار نورون ارتباط برقرار مغز انسان، چیزي بیش از هزار میلیارد نورو

مسیر عصبی مغز در یادگیري به این شکل است که زمانی  .ها استترین سیستمکند به همین خاطر مغز انسان یکی از پیچیده
خود بفرستیم، در واقع در حال ایجاد مسیر عصبی هاي جدید به مغز گیریم یک علم جدید یاد بگیریم و آگاهیکه تصمیم می

ر است به باین است که ساختن یک مسیر عصبی در ذهن، یک فرآیند انرژي دانسته شود؛نکته اي که در این مورد باید . هستیم
 ).1391قاسمی و حسینی،(کنندهمین خاطر افراد در بیشتر مواقع از انجام این عملیات دوري می

برداري هایی مانند تصویرمحققان از فناوري؛ بندي، تبلیغات یا سایر عناصر بازاریابی استصولات خاص، بستهپاسخ افراد به مح
گیري فعالیت مغز در پاسخ به انواع خاصی از براي اندازه (EEG) و الکتروانسفالوگرافی (fMRI) تشدید مغناطیسی کاربردي

و کدام  کنندگان چیستشوند که دلیل تصمیم مصرفها متوجه میاطلاعات، شرکتبا این . کنندهاي تبلیغاتی استفاده میپیام
کند؛ درست کننده دروغ بگوید یا آنچه را که فکر میممکن است مصرف .کنندگیري میها را ترغیب به تصمیمقسمت از مغز، آن

اند از طرفی محققان تخمین زده. متفاوت استگذرد، گویند با آن چیزي که در ذهنشان میدرواقع چیزي که مردم می. بیان نکند
و روشگیري و تفکرات در ضمیر ناخودآگاه ما اتفاق میاز فرایند تصمیم %95که   توانند آن راهاي تحقیق سنتی نمیافتد 
   ).1398عباسیان،(گیري کننداندازه

تري و پذیر براي تعیین ترجیحات مشافبازاریابی عصبی یک روش انعط: بازاریابی عصبی براي مشتریان نورومارکتینگ یا
فارغ از اینکه چه نوع  .وفاداري به برند است و تقریباً براي هر کسی که درباره محصول یا خدمات شما نظر داده، قابل اجرا است

عصبی این  یوکاري داشته باشید، بازاریابی بر ایجاد تأثیرات مثبت و به یادماندنی در ذهن مشتري متمرکز است و بازاریابکسب
اه هاي ناخودآگتواند محصول یا خدمات خود را به سمتی هدایت کند که نیازوکاري میهر کسب. کندگیري میتأثیرات را اندازه

 ).1395فولادي،(نماید کننده را رفعمصرف

-.نتمرکز کنید نه خودتابر درد مشتریان . به کار نبرید و درباره شرکت خود صحبت نکنید» ما«کلمه -:  اصول نورومارکتینگ

-.شودهزار پیام دیگر است که روزانه به مغز ارسال می 10پیام شما در حال رقابت با حدود . سریع سراغ اصل مطلب بروید
 توانید آن را تصویري نشان دهید، برايدرباره محصول خود، فقط صحبت نکنید؛ آن را نشان دهید و اگر نمی. تصویرسازي کنید
این موضوع به شما کمک . مردم، بیشترین توجه را در ابتدا و انتهاي تبلیغات دارند-.ک تصویر ذهنی ایجاد کنیدمشتریان خود ی

تعجب، خنده، ترس و عصبانیت همه . از احساسات استفاده کنید-.سازي اطلاعات در حافظه مطمئن شویدکند تا از ذخیرهمی

 ).1395محقق و متقی،(شوندباعث ایجاد ماندگاري در مغز می
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هم و هاي فیزیولوژیکی و عصبی در جهت فگیري سیگنالبا اندازه) بازاریابی عصبی(نورومارکتینگ : ابزارهاي بازاریابی عصبی 
گذاري تواند به تبلیغات خلاقانه، توسعه محصول، قیمتهاي مشتریان، کاربرد دارد و میگیريها، ترجیحات و تصمیمدرك انگیزه
. کندیگیري معصبی و ردیابی فیزیولوژیکی، حرکات چشم را اندازه اسکن مغز، فعالیت. زاریابی کمک کندهاي باو سایر زمینه

، از FMRIهستند EEG و fMRI دو ابزار اصلی براي اسکن مغز.گیري هستندهاي اندازهترین روشها جزو متداولاین
کند؛ در حالی که فرد داخل دستگاه سراسر مغز استفاده میهاي مغناطیسی قوي براي ردیابی تغییرات جریان خون در میدان

هاي مغزي را با فعالیت سلول) الکتروانسفالوگرام( EEG.دهدهاي مداومی را در زمان انجام میگیرياندازه FMRI .قرار دارد
تی را در کسري از ثانیه تواند تغییرات فعالیمی EEG .خواندگیرد، میاستفاده از حسگرهایی که روي پوست سر فرد قرار می

). 1398رحیمی،( کندگیري آن در مناطق عمیق مغز به خوبی عمل نمیردیابی کند؛ اما در تعیین محل دقیق فعالیت یا اندازه
تواند ردیابی چشم می. تر هستندتر و آسانبراي فعالیت مغزي مقرون به صرفه1 هاي فیزیولوژیکیگیري پروکسیابزارهاي اندازه

 کدگذاري بیان چهره. گیري کندرا اندازه) از طریق اتساع مردمک(و برانگیختگی ) کننده چشماز طریق نقاط تثبیت(توجه 
هاي احساسی، ضربان قلب، تنفس و میزان تحریک شدن را تواند پاسخمی) ها در صورتاي ماهیچهخواندن حرکت دقیقه(

أثیرات توانند تهاي بازاریابی میدادند تبلیغات، برند و سایر تاکتیک زمانی که محققان مدرسه تجارت نشان.کندگیري اندازه
 Emory محققان دانشگاه 2004در سال . کننده افزایش یافتگیري بر مغز داشته باشند، علاقه به علوم اعصاب مصرفاندازهقابل

ی ها شناسایوقتی نوشیدنی. ري ارائه دادندقرار داشتند، کوکاکولا و پپسی را بدون علائم تجا fMRI به افرادي که در دستگاه
ها توانستند برند تجاري را ببینند، ساختارهاي لیمبیک آننشدند، محققان یک پاسخ عصبی ثابت ثبت کردند؛ اما وقتی افراد 

 ك مغز ازدرواقع برند، نحوه در. فعالیت بیشتري نشان دادند) نواحی مغزي مرتبط با احساسات، خاطرات و پردازش ناخودآگاه(
. ، مغز آزمایش شده را اسکن کردندINSEADچهار سال بعد تیمی به رهبري هیلکه پلاسمن از.نوشیدنی را تغییر داده است

ها را متفاوت ثبت کرد و نشان داد که ترجیح افراد به ها نوشیدنیمغز آن. هاي متفاوت را مزه کردندها سه نوشیدنی با قیمتآن
فاوت ها متبندي آنجالب است بدانید که هر سه نوشیدنی یکسان بودند و فقط بسته. مت استقیهاي گرانسمت نوشیدنی

 ).1397جعفریان و همکاران،(بود

 

 

 ها چگونه در بازاریابی عصبی هورمون

و  )مانند تستوسترون، کورتیزول و اکسی توسین(هاي مغز هورمون. هاي عصبی هستندکنندهفعالیت مغز تحت تأثیر تعدیل
 .دهند با یکدیگر ارتباط برقرار کنندهاي مغزي اجازه میهستند که به سلول) هاي شیمیاییرسانپیام(هاي عصبی دهندهانتقال

سال  در. کننده در هنگام تغییر این نورومدولاتورها هستنددر حال حاضر محققان در حال بررسی چگونگی تغییر رفتار مصرف
کنندگان براي خریدهاي لوکس ورمون تسترون است که باعث افزایش ترجیح مصرفها دریافتند که این هآن 2015
 ).1398عبادتی،(شودمی

 فروش مبتنی بر نورومارکتینگ

که   FMRIو EEG مبتنی است بر تفسیر امواج مغزي با استفاده از فناوري هاي نوین نظیر ،2فروش مبتنی بر نورومارکتینگ
از این، فروشندگان حرفه اي با استفاده از شم، حدس و گمان، آزمون و خطا، تجربه، دانش پیش . از اساس کاربرد پزشکی دارد

مرسوم و متداول فروشندگی بر پایه نظریه سمت چپ مغز یا نظریه سمت راست مغز عمل می کردند که در بسیاري از موارد 
شتریانش تغییر کرده، از این رو تمایلی ندارد فروشنده حرفه اي امروز آگاه است که سبک زندگی خودش و م.موفقیت آمیز بود

از دیگر سو می داند برخی از تجربه هاي گره گشا و دانش  .که همچنان هزینه هاي حدس و گمان، و آزمون و خطا را بپردازد

ظران صاحبن.کارآمد مبتنی بر نظریه هاي بخش راست مغز یا بخش چپ مغز، در شرایط فعلی پاسخگوي بازار و مشتریانش نیست
جسور و نوآوران ویرانگر در اقدامی متهورانه، رویکردي را در سال هاي اخیر براي بازاریابان و فروشندگان معرفی می کنند که با 

 + )علوم اعصاب(نورومارکتینگ عبارت است از پیوند دانش نوروساینس .از آن یاد می شود و نوروسلینگ  نام نورومارکتینگ
اگر بتوانیم از مغز که در حکم جعبه سیاه است، .فروش) + علوم اعصاب(معنی پیوند دانش نوروساینس  بازاریابی و نوروسلینگ به

رمزگشایی کنیم، می توانیم از افکار، امیال، و آرزوهاي مشتري آگاه شویم که آیا محصول ما را دید، تمایلی براي خرید کالاي ما 

																																																													
1 physiological proxies 

2 Neuromarketing 
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، راه ورود به این جعبه سیاه یعنی مغز و FMRIو EEG زشکی نظیرفناوري هاي نوین پ. دارد، و بسیاري پرسش هاي دیگر
رمزگشایی آن را مهیا کرده اند؛ و آن ثبت و ذخیره امواج مغزي است که بر پایه دانش نوروساینس، این امواج مغزي را می توان 

 د مغز مشتري می رساند با نتایجبه این ترتیب، نورومارکتینگ با پول کمتر، ما را به درکی از کار کر. پردازش و تفسیر کرد
 ).1398عبادتی،(بهتر

 : سنگ هاي ساختمان

سنگ ساختمانی تاریخچه سنگ یکی از ابتدایی ترین مصالح ساختمانی است که انسان براي ساختن ابزار و پناهگاهها و رفع نیاز 
دوره هاي کهن سنگی و پارینه سنگی نشان دهنده دوره هایی است که در آن کاربرد سنگ بر فلز و  .خود استفاده کرده است

در . سال پیش موجود است 7000آثار خانه هاي از سنگ چیده شده در شمال ایران متعلق به . دیگر مصالح مقدم می باشد
ه است چنانچه باید اذعان کرد که اگرچه سنگ به ساختمانهاي سنگی از سنگ لاشه همراه با ملاتهاي گچ و آهک استفاده شد

علت سنگینی و مشکلات حمل و نقل و استخراج تا حدي جاي خود را به مصالحی نظیر آجر داده است اما همچنان اهمیت خود 
فظ ر حها و کرسی چین ها و غی ساختمانهاي سنگین و سخت نظیر پلها، تونلها بهمن گیرها، دیوارهاي حائل و سنگ چین.را در 

کرده است خواص عمومی و کاربري سنگها سنگها را به طور کلی از نظر منشاء تشکیل به سنگهاي آذرین، رسوبی و دگرگون 
به معناي  .سنگ تزئینی، سنگی است طبیعی که در اندازه مشخص انتخاب، تراش و یا برش خورده باشد. دسته بندي می کنند

ها در هر شکل می باشند که به طور مستقیم و پس از برش، سائیده شدن و صیقل وسیع کلمه، اصطلاح سنگ تزئینی شامل سنگ
در زبان لاتین این اصطلاح به اسامی زیر معروف می . کاري در نماهاي داخلی و خارجی ساختمانها به کار می روند

سنگ  ).1397مجیدي،(استهنوز تئوري کاملی براي اختلاف در تشکیلات ساختمانی سنگ ها داده نشده ). 1398کریمی،(باشد
تعییر حالت سنگ ها که دینامیک نامیده می شود قسمتی از شیمی . ها عهده دار ترکیب پوشش پوسته کره زمین بوده اند

 -مینزدیک شدن شی. توسعه شیمی تجزیه اي و ساختار مصنوعی بی اندازه در رشد سنگ شناسی موثر بوده است. پوشش است
موارد علمی فوق باعث شده است کمتر ساختمان .کندسنگها وانتهاب ورده بندي آنها کمک میفیزیک به یکدیگر به تشخیص 

مقاومت وسائیدگی سنگ وساختمان میکروسکوپی مخصوص ومطالعه . معاصر به علت عدم شناخت مصالح سنگی خراب شود
مان ها و راه ها بکار برده می شود مصالح سنگی که در ساخت.باشدسیماي سنگها کمک زیادي براي احداث جاده و ساختمان می

؛ به صورت توده هاي بزرگ مثل، شن و ماسه رودخانه سنگ معدن و گاهی سرباره هاي کوره بلند ذوب آهن وصخره هاي طبیعی
ندگی قبل از پراک. در طبیعت و به وفور وجود دارند که تحت تاثیر عوامل جوي به صورت ریز و قلوه و شن و ماسه تبدیل شده اند

انتخاب در پس ستون و سد و موج شکن باید از نظر مقاومت در برابر فشار و یخ بندان وسایش اطلاعات دقیقی بدست 
. ندتقسیم کرده ا) دگرگونه(متامورفیک-رسوبی-زمین شناسان صخره هاي طبیعی را به سه طبقه آذرین). 1395موحدیان،(آورد

-35-25-20-10 (نگها از نظر مقاومت نسبت به یخ بندان به ده درجهس .هزار نوع سنگ دسته بندي شده اند 400تا امروز 
از همه مقاومتر است و قبل از مصرف هر سنگ مساله  500درجه . در جه تقسیم می شود) 50-100-150-200-300-500

-150-100-50-35-25-15-10-7-4(سنگها از نظر مقاومت به گروههاي. مقاومت در مقابل یخ بندان محلی کنترل می شود
200-300-400-500(kg/cm2 تقسیم شده اند)،1395موحدیان.( 

بوجود آمده اند و به سه گروه ) ماگما(این سنگها به صورت کریستال از سرد شدن توده مذاب آتشفشانها :سنگهاي آذرین
. تقسیم می شودسیلیس دارند  %55سیلیس و آذرین بازي تیره رنگ که کوارتز آزاد و  %55-%66اسیدي، نیم اسیدي روشن 

 .این سنگها مقاومت کلی بالایی دارند

این سنگها از رسوب ذرات حاصل از تجزیه صخره هاي مانده ازدریاها واقیانوس ها و بقایاي معدنی موجودات  :سنگهاي رسوبی
ی با توجه به سنگهاي رسوب.دریایی یا از کریستالیزه شدن مواد معدنی محلول مذاب بدست می آینداغلب مقاومت ضعیفی دارند

ماسه (سنگهاي سیلیسی -)گچ، سنگ آهک، دولومیت وغیره مثل(آهکی سنگها -:موادي که دارند به سه گروه تقسیم می شوند
ماسه  2و1بدیهی است هر یک از این سه ردیف با هم مثلا  )سنگهاي رسی و شیل(سنگهاي رسی-)سنگ، سنگ چخماق وغیره

 ).1397مجیدي،(دهندآهکی تشکیل می

 اي دگرگونیسنگه

از دگرگونی سنگهاي آذرین یا رسوبی تحت عوامل جوي، حرارتهاي زیاد، فشار،بافت اصلی رسوبی یا آذرین متفاوت تشکیل شده 
سرباره ها؛ به عنوان مواد راهسازي مصرف دارد و در ایران به سیمان -.مقاومت ا غلب آنها بالاست.اند وعموما بافت کریستالی دارند

 ).1397مجیدي،(بافت آنها از حالت شیشه اي تا لانه زنبوري متفاوت است. ومشابه مواد سنگهاي آذرین هستنداضافه می کنند 
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بطور کلی سرباره هاي کوره بلند آهن و حاصل از ذوب مس و . مواد سرباره درمقایسه با مواد طبیعی یکنواخت ومناسب تر است
در راهسازي ساختمان داخلی سنگ از نظر زمین شناسی مورد نظر نبوده و .قلع را نیز میتوان در عملیات راهسازي استفاده کرد

در این کار از سرباره ها، سنگهاي مصنوعی مختلفی درست می کنند که مصرف . مشخصات فیزیکی و طبقه مربوطه مهم است
ن داراي دانه هاي ریز گروه بازالت؛ این سنگ جزء سنگ هاي آذرین بیرونی است ونوع بازي آ-.راهسازي و سیمان سازي دارد

. کیلومتري رودهن که سیاه و متراکم است یافت می شود 3معادن مربوط در .سنگ دیوریت نیز از گروه بازالت است. باشدمی

رنگ آن از سفید : گروه فلمنت-.در مسیر جاده تهران قم از این نوع معادن یافت می شود. در دماوند نیز بازالت قهوه وجود دارد
گابرو؛سنگهاي -.باشدسنگ چخماق از این گروه می. غیر و وزن مخصوص آن کم واغلب به صورت شن دیده می شودتا سیاه مت

رنگ این سنگها معمولا تیره وبه علت . فلدسپاتها جز مواد متشکله آنها است. باشدآذرین بازیک درشت دانه جزء این دسته می
دیوریت بازیک هم .و بدین علت جز مهمترین مصالح راهسازي هستندداشتن مواد آهنی ومنگنز، وزن مخصوص بالایی داشته 

گابرو در مبارك آباد پلور داراي الیوین ومیکاي سیاه پیدا می شوند گابروي کرج پیروکسن دارد وکمرت . جز این دسته است
 .اسیدي دانه دشت می باشندگروه گرانیت؛ جزء سنگ هاي آذرین اسیدي ونیم -در الوند همدان نیز گابرو وجود دارد. بازیک است

گروه گریتستن؛ با دانه هاي درشت -.مهمترین اجزا متشکله کوارتز بوده، میکا پیروکسن وآمفیبول در بافت آنها یافت می شوند
نبوده و با سنگهاي ماسه سنگ در راه  80/2توده محکمی دارند وزن مخصوص آنها کمتر از . یا متوسط، رسوبی سیلیسی هستند

گروه سنگ -گروه هورن فلس؛ خرده سنگهاي دگرگونی ،حرارتی ومتوسط دانه بوده وتیره رنگ هستند-.اده دارندسازي استف
آهک؛ سنگهاي رسوبی مثل دولومیت وسنگ مرمر عمدتا از کربنات کلسیم و منیزیم با رنگ روشن و دانه هاي ریز هستند و 

پرفیري؛ خرده سنگهاي آذرین بیرونی با اختصاصات آتشفشانهاي گروه -.داراي وزن مخصوص متوسط و مصرف راهسازي دارند
گروه کوارتزي؛ سنگهاي سیلیسی یا -.باشد و به گروه گرانیت شباهت دارندقدیمی و سنگهاي اسیدي و نیم اسیدي دانه ریز می

و مصارف راهسازي دانه هاي ریز یا متوسط دارند، وزن مخصوص متوسط و رنگ روشن . دگرگونی از کوارتز تشکیل شده اند
 ).1400عابدي و مختاریان،(گروه شیست؛سنگهاي متورق، در کارهاي ساختمانی غیرقابل مصرف می باشند-.دارند

 تاریخچه صنعت سنگ

بررسی تاریخچه صنعت سنگ ایران حاکی از آن است که این صنعت سیر تحول بسیار کندي را تجربه کرده، طوري که برش و 
با استفاده از تکنولوژیهاي ساده به حیات خود ادامه  1345تا سال ) بارگیري و تخلیه سنگ(ه سایش سنگ و خدمات مربوط

در  .مهمترین تحول این دوران، کپی سازي نوعی جرثقیل دروازه اي بود که بکارگیري و تخلیه را ساده تر می کرد .داده است
ولی متأسفانه به دلایل متعدد همچنان .کشور نصب شدکوارتزي خارجی نیز براي اولین بار در  60همین سال اره تیغه اي 

مصرف مواد آتش زا در اکثر معادن سنگ تزئینی متداول است و این امر خسارت سنگین و قابل توجهی را به معادن سنگ کشور 
قواره مصرف مواد منفجره در استخراج معادن سنگ، علاوه بر خرد شدن سنگ موجب می گردد که مقدار سنگ .وارد می سازد

حاصله نیز، شکل منظمی نداشته باشد و در نتیجه یکی از مشکلات وسائل عمده اي که همیشه بین معدنکاران و مدیران 
کارخانجات سنگبري مطرح بود، ناقواره بودن سنگ هاي تحویلی به دلیل نداشتن امکانات فنی لازم جهت استخراج می 

متر مربع و در حالت  10ملاً قواره استخراج گردد، باید از هر تن سنگ در وضعیت ایده آل که سنگ کا ).1397مجیدي،(باشد
صورتی که بنا به اظهار بیشتر صاحبان سنگبریها، با روش . مترمربع سنگ پلاك حاصل گردد 8نسبتاً خوب، از هر تن سنگ 

.. پلاك حاصل می شودمترمربع سنگ  3-5استخراج فعلی از هر تن سنگ قواره که به کارخانجات تحویل می شود حداکثر 
اهمیت و نقش سنگهاي تزئینی در برخی کشورها مانند ایتالیا به حدي است که در آنهاآموزشکده هاي اختصاصی براي آموزش 
روش هاي استخراج و مسائل مربوط به سنگ ساختمانی، تأسیس گردیده و درآمد این کشورها از محل صدور انواع سنگها و 

بی آن بعد از کشاورزي، صنعت و درآمدها ناشی از جذب توریسم، به چندین میلیارد دلار در سال مصنوعات و فراورده هاي جن
سنگ هاي تزئینی با خاستگاه چشمه اي شامل تراورتن و اونیکس  ـ سنگ هاي تزئینی با خاستگاه چشمه اي-بالغ می گردد

همانند تراورتن قرمز که از  .ی توان گفت بی نظیر هستندبعضی از تراورتن هاي ایران یا در دنیا کم نظیر یا م .می باشد) مرمر(
 .معادن این سنگ در آذر شهر آذربایجان شرقی واقع شده اند. چندین دهه پیش در بازار هاي جهانی شهرت بسزایی یافته است

د سفید مرغوب می باشتراورتن سفید استخوانی آتش کوه که معدن آن در منطقه محلات قرار گرفته ، نیز از انواع تراورتن هاي 
هر چند در بعضی از کشورها مثل بلغارستان و . که متقاضیان فراوانی دارد و از خواص فیزیکی بسیار مناسبی برخوردار است

ترکیه نیز تراورتن لیموئی وجود دارد، ولی هیچ یک از آنها کیفیت تراورتن لیموئی ایران را که همانند تراورتن قرمز در آذر شهر 
در مورد تراورتن گردوئی نیز که در مجاورت دو نوع تراورتن الوان فوق الذکر واقع شده است، . ن شرقی قرار گرفته ، نداردآذربایجا

 ).1396علیزاده،(موارد مذکور مصداق دارند
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 خصوصیات و کاربرد مهندسی سنگها

در این بخش منظور از سنگ ، واحدهاي رسوبی و آذرین .در زمین شناسی آنجه پیوسته جامد زمین را می سازدسنگ نام دارد 
و دگرگونی است که انسجام دارندو یا مجموعه ذرات سنگی به هم چسبیده که مقاومت فشاري داشته باشد و یا به یک عبارت 

کیلومتر مربع فشار را تحمل کند سنگ نام  14مجموعه ذرات به هم چسبیده که حداقل  "قراردادي  "
 :عمده ترین سنگها بر حسب تفکیک رده آنها به شرح زیر می باشد).1397مجیدي،(دارد

، رش ، شیلکنگلومرا، ب:نگهاي رسوبیس. بازالت،گرانیت،سینیت،دیوریت،گابرو،دولریت،ریولیت،تراکیت،آندزیت:سنگهاي آذرین
ی استون ،کل)سنگ لاي ( ،سیلت استون ) کربنات مضاعف کلسیم و منیزیم (، دولومیت) کربنات کلسیم ( ماسه سنگ ، آهک 

 ).1397مجیدي،( ؛)سنگ گچ(، ژیپس)سنگ رسی ( 

ود در این مبحث سعی می ش) شیل دگرگونی( گنایس، کوارتزیت، اسلیت، آمفیبولیت، مرمریت، شیست : سنگهاي دگرگونی
اربرد ین است که این کنکته اي که باید مورد توجه باشد ا.خصوصیات سنگها از دیدگاه کاربرد مهندسی مورد بررسی قرار گیرد

 :دو گانه است

کاربرد سنگ بطور در جا که عمدتاً استفاده از آن به عنوان تکیه گاه که بطور کلی در احداث سدها یا در احداث بناها و پلها : الف
 ).1389امینی و همکاران،(است

کاربرد سنگ به عنوان واحد مصالح ساختمانی که در این قسمت هم ممکن است با دو زمینه کاري مورد توجه واقع : ب
که به آن سنگ کار شده نیز گفته می شود ) مالون ( شوداستفاده مستقیم از قطعات سنگی که می تواند شکل داده شده باشد 

ده از سنگ به منظور خرد کردن و تهیه سنگدانه باشد که اصطلاحاً سنگ استفا.یا لینکه شکل داده نشده باشد مانند لاشه سنگ

به صورت در جا ، قطعه ( با توجه به موارد فوق و به لحاظ استفاده از سنگ و گزینش آن جهت کاربرد .خرد شده گفته می شود
لذا در ادامه این قسمت .گیرد لازم است هک خصوصیات مهندسی سنگ مورد بررسی قرار) کار شده، قطعه کار نشده ، خرد شده 

 ).1389امینی و همکاران،(روشهاي مطاله مهندسی ، بررسی خصوصیات مهدسی سنگ آوده می شود

 تهیه مصالح سنگی

مرغوبیت مصالح در مقابل فشار ساییدگی وصیقلی شدن،بستگی به نوع وخواص سنگ داشته از طرفی روش تهیه مصالح سنگی 
اکثر در معادن، یک قشر رویه نامرغوب باران اسیدي خورده وجود دارد که باید به علت روشن نبودن .در مرغوبیت آنها موثر است

درانفجارات بطور دستی مصالح وتکه هاي نامرغوب را جدا می کنند با وجود این . فصل مشترك قسمت رویی را حذف کرد
می شود زوائد را حذف کرد و رس موجود را  با عبور دادن از سرندهاي مخصوص.مقداري از آنها وارد سنگ شکن می شود

مصالح شکسته هم از لحاظ .اندازه دقیق سوراخ هاي سرند به جنس لایه بستگی داشته و معمولا در هر مورد متفاوت است،شست

ل شک .استحکام وهم در مورد خواص فیزیکی بی اندازه اهمیت دارند در مقابل مصالح مناسب متورق یا دراز نباید مصرف شوند

چنانچه نسبتها یعنی اندازه  ).1397مجیدي،(،طبق مطالعات، به جنس سنگ ونوع سنگ شکن، مربوط می شودمصالح شکسته
نباشد جنس معدن هر چه باشد معمولا شکل مصالح شکسته با مشخصات وفق  4:1دانه ها در آخرین مرحله شکست بیشتر از 

اینچ وارد  1 ½نباید بیشتر از  8/3براي . اینچ بیشتر ریخته نشود 4ینچ، مثلا براي تهیه دانه یک ا؛ )1396فهیمی فر، (دهدمی
در . نوع دانه بندي معمولا بسته به کاربرد دارد.البته نسبت کاهش را در بعضی معادن می شود با مطالعه تغییر داد. دستگاه کرد

سپس با توجه به دانه بندي آنها را  ی کنندعمل اول مصالح شکسته را جداگانه کپه می نمایند و در اندازه هاي زیر مرتب م
میلیمتر -8-16میلیمتر متوسط  8-0 ریز دانه: مصالح به سه اندازه از سنگ شکن خارج می شوند که عبارتند از.مخلوط می کنند

چنانچه این مصالح را در کارخانه آسفالت بریزند، بایداندازه سرندهاي کارخانه، از بالا به پایین، به  میلیمتر، 16-26درشت دانه 
انه بندي چنانچه د؛ البته با توجه به شرایط کار می توان اندازه سرند میانه و زیرین را تغییر داد. میلیمتر باشند 26،16،8:ترتیب 

ند عملا تهیه صددرصد دقیق دانه بندي فوق در حجم زیاد مقدور نیست لذا تجاوز وسط حدود مشخصات فوق را بخواهند بکار ببر
 ).1397مجیدي،(از دانه بندي مجاز شناخته شده است %5تا 

شود و در ایران علاوه بر ها براي یک کشور محسوب میمعدن یکی از مهمترین سرمایه:  و بازار فروش معادن سنگ اهمیت
 باشیم، ولی متاسفانه به دلیلوفور این نعمت الهی شاهد تنوع بسیار بالاي معادن از جمله تنوع در معادن سنگ ساختمانی می

تولید ناخالص داخلی را به خود اختصاص داده و عدم توجه به بخش معدن، این منبع عظیم ثروت ملی تنها یک درصد از میزان 
باشد که این امر با ورود سرمایه گذاران خارجی اولین قدم براي ارتقاء جایگاه بخش معدن، سرمایه گذاري در این بخش می
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ز درصد ا 25حدود . باشدگردد و وجود شرایط امن سیاسی، اقتصادي و قانونی لازمه محقق شدن این خواسته میمحقق می
 ).1399حسینی و همکاران،(دهندهاي ساختمانی تشکیل میمعادن شناخته شده کشوررا معادن سنگ

پردازد، استفاده از آن، بعد از مدتی در محافل هاي مغزي فرد میاز آنجایی که این علم به بررسی واکنش: محدودیت پژوهش 
یراخلاقی انتقاد کردند و عقیده داشتند که به حریم شخصی ها از این علم به عنوان یک علم غعلمی باعث واکنش شد و رسانه

در همین  .با این وجود پیشرفت علم قابل اجتناب نیست و علم نورومارکتینگ به سرعت در جامعه رشد کرد . کندافراد تجاوز می
کننده به بررسی و جستجو مصرفاي از محققان عقیده دارند که تجاوز این علم به حدي نیست که بتواند در مغز راستا عده

 .توان از آن به عنوان علم غیراخلاقی یاد کردبپردازد بنابراین نمی

 :بحث و نتیجه گیري

 هايهر روز جنبه. هاي بازاریابی در آینده باشدبازاریابی عصبی شاید یکی از موثرترین روش می شود؛ همان طور که مشاهده 
تواند بازاریابی عصبی می ،آید و این نشان از کشش بالاي این نوع بازاریابی استنیا به دست میتري از این بازاریابی در سطح دبیش

هنگام  کنندهعلاوه اینکه در آن از علوم روانشناسی و مغز و اعصاب هم براي سنجش رفتار مصرفهاي دیگر بازاریابی باشد بهمانند انواع روش
استراتژي مراحل فروش بیزینس خود از این  هک رشدتوانید در شود که حتی میاستفاده می مواجهه با تبلیغات و محصولات و یا خدمات

 .استفاده کنید بازاریابی

دهد و یا اینکه چه رفتاري هنگام العملی نشان میبراي بررسی اینکه یک کاربر هنگام مواجه با محصول و یا خدمات چه عکس
اف آر آي روشی از تصویر .استفاده نمود (fmri) آرآيامهایی مانند افتوان از روشدهد، میپول دادن و بعدازآن از خود نشان می

که در واقع از مغز در حالت هاي مختلف تصویر برداري می کند و بر پایه فعالیت هاي مغزي مانند فعالیت انتقال برداري است 
ود شهاي کوچک شاید چندان به صرفه نباشد، اما توصیه میاستفاده از نورومارکتینگ در شرکت.دهنده هاي عصبی استوار است

ارکتینگ را بررسی کنند و موارد مفید را براي کسب و کارشان به کار هاي این شیوه از مهاي کوچک هم تکنیکحتی شرکت
 .و همچنین براي بازار و فروش سنگ هاي ساختمانی نیز می تواند بهره وري مناسبی داشته باشد بگیرند

 :منابع و مآخذ

ü هاي بازرگانی، هاي تزئینی و سهم صادراتی ایران، مؤسسه مطالعات و پژوهشبازار جهانی سنگ. فر، جمشیدفهیمی
1396.  

ü  2928سال یازدهم شماره . 05/03/1392روزنامه دنیاي اقتصاد، یکشنبه.  
ü ،هاي ، مؤسسه مطالعات و پژوهش"راهکارهاي ارتقاي صادرات مواد و صنایع معدنی". ؛)1400(سعیدي و همکاران

  .1400بازرگانی، 
ü ،هاي سرامیکی ایران به بازارهاي هدف حوزه ها، موانع و پتانسیل بلقوه صادراتی کاشیبررسی مزیت". )1399(توکلی

  .1399، 40، پژوهشنامه بازرگانی، شماره "خلیج فارس
ü اي بازرگانی، هگزارش منتشر شده در مؤسسه مطالعات و پژوهش؛)1398(، عباسیان 
ü ؛ دو ماهنامه بررسی هاي)هاي ساختمانی و تزئینیبا تأکید بر سنگ(تحلیل اقتصادي صنعت سنگ ؛ )1396(،کاظمی 

 .86-69-صفحه ، 1396خرداد و تیر ، 71، شماره 13دوره بازرگانی، 
ü ،موقعیت بخش صنعت ومعدن در ایران: گزارش" ؛)1391(قاسمی و حسینی"، 
ü ؛بانک جهانی اطلاعاتگزارشهاي تحلیل بازار سنگ ؛)1399(حسینی و همکاران. 
ü ،دانشجوي مقطع دکتري رشته مدیریت بازاریابی ،دانشکده واحد پردیس  ؛)1398(؛حسینی و نوري)1396(علیزاده

هاي ملکی در فضاي مجازي با روش بازاریابی عصبی هاي مخاطبین آگهیارزیابی پاسخ .دانشگاه آزاد اسلامی، ایرانکیش، 

 204تا  190از  - صفحه 15( 15 شماره - 1401پاییز «راهبردهاي نو در روانشناسی و علوم تربیتی:مجله  ؛ )نورومارکتینگ(
.( 

ü ،هايتحلیل سیگنال ،)1397(مصطفوي و رحیمی EEG هاي مرتبۀ بالا در کاربرد بازاریابی عصبی کمک طیف به

 ). 42تا  25از  - صفحه ISC 18/وزارت علوم(رتبه ب  44شماره  - 1401بهار «تحقیقات بازاریابی نوین:مجله،

ü ،و متقی اي با رویکرد برنده و بازدارندة بازاریابی عصبی در حوزة تبلیغات؛ مطالعهتحلیل عوامل پیش ؛)1395(محقق 

 ). 108تا  89از  - صفحه ISC (20/وزارت علوم(رتبه ب  44شماره  - 1401بهار «تحقیقات بازاریابی نوین:مجله؛شناختی
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ü شکلات  ،)1397(جعفریان و همکارا برندهاي  با  مواجهه  در  محصول  طعم  به  مغز  پاسخ  مدیریت توسعه و :مجله؛بررسی 

 ). 344تا  335از  - صفحه 10)دانشگاه آزاد ) A رتبه (ویژه نامه 47شماره  - 1400زمستان «تحول

ü مشهور واکنش ،)1398(رحیمی؛ ورزشکاران  اجتماعی  مسئولیت  به  پاسخ  در  هواداران  مغزي  تازه هاي علوم :مجله؛هاي 

 .92شماره  -1400زمستان «شناختی

ü ،هاي تبلیغاتی مرتبط با ورزش در پارك در تغییرات امواج مغزي افراد با استفاده ازنقش آگهی ،)1398(عبادتی QEEG 
 .55شماره  - 1400زمستان «مدیریت ورزشی:مجله؛

ü سال بیست و یکم 1400مهر و آبان «مجله اقتصادي:مجله؛در باب اخلاق بازاریابی عصبی و بازاریابی حسی ،)1395(موحدیان ،

 .8و  7شماره  -
ü منابع و :مجله؛اریابی عصبی و رضایت مشتریان در بانک مسکن استان کردستان بررسی رابطه بین ابعاد باز ،)1397(مجیدي

 .1شماره  - 1400پاییز «سرمایه انسانی
ü 1400پاییز «مطالعات راهبردي ورزش و جوانان:مجله؛طراحی مدل بازاریابی عصبی در ورزش ایران  ؛)عابدي و مختاریان - 

 .53شماره 

ü کنفرانس ملی :همایش؛بررسی نقش بازاریابی عصبی در بهبود قابلیت هاي سایت هاي تجاري  ؛)1389(امینی و همکارانی

تا  92از  - صفحه 16)رتبه ملی  وتجارت الکترونیکمجموعه مقالات اولین کنفرانس ملی مدیریت «مدیریت وتجارت الکترونیک

107 .( 

ü Ahanzahedi weblog (2020). Retrieved 2013 from http: /ahanzahedi. 
ü Don, Gallagher EVP (2018). "The Global Iron Ore Market", 
ü Government of Western Australia (2016). "WESTERN AUSTRALIA IRON ORE PROFILE. 
ü ICE: International Exchange (2017)." Iron Ore: Index-Based Physical Pricing. 
ü Indian Bureau of Mines (2019), Retrieved 201 from http. 
ü https://www.techtarget.com 

 


