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1393
راک و بسک سردم و رواشم



آشنایی با مفاهیم بازاریابی



پیدایش بازاریابی
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تقاضا

عرضه

عرضه

تقاضا



نقش بازاریابی
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بازاریابی مانند نقشه و قطب نما در شرکت ها عمل می کند. ✦

ارتباط مستقیم با فروش‍، برند و مشتری دارد. ✦

بازاریابی تقاضا را شناسایی و دنبال می کند. ✦

موفقیت شرکت ها(مالی و غیر مالی) وابسته به توانایی های بازاریابی آن هاست. ✦

بازاریابی تصمیم ساز است و نه فقط مجری. ✦

بازاریابی به بهبود زندگی افراد جامعه کمک می کند.✦



تفاوت بازاریابی و فروش
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بازاریابی = جذب و آگاه‌سازی،جلب رضایت، ماندگاری،سودآوری ✦

فروش = تبدیل و معامله و پیگیري. ✦
بازاریابی نگاه بلندمدت دارد؛ فروش کوتاهمدت. ✦
بازاریابی بدون فروش ناکارآمد است، فروش بدون بازاریابی ناپایدار. ✦
هر دو واحد باید همافزا باشند. ✦

بازاریابی و فروش، به معنای یک روح در دو کالبد می باشد 



حوزه های بازاریابی

7

محصولات خدمات

رویداد



حوزه های بازاریابی
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تجربیات مکان ها

اشخاص



حوزه های بازاریابی
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دارایی
ایده ها

سازمان ها
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کاربرد ها و منافع  
از دید مشتری

تفریحی فوق العاده ★

مناسب برای ورزش، تناسب اندام ★

متفاوت از اسکیت های قدیمی ★

دارای قابلیت های منحصر بفرد ★

در ★ اسکی)  و  ورزشکاران(هاکی  برای  استفاده  مورد 

سایر فصول
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موفقیت موجب تقلید می شود که منجر به برانگیختن نوآوری 
می شود
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تعریف بازاریابی 
(مالکوم مک دونالد)

بازاریابی فرآیندی مدیریتی است  ✤

برای شناخت بازارها،  ✤

برای تعیین ارزش مورد انتظار تمام گروه های مختلف مشتریان در ✤
این بازارها،  

برای مطلع نمودن تمامی افراد درون سازمان از این ارزش  ✤

و برای سنجش اثربخشی ارزش واقعی انتقال داده شده به مشتریان✤
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بازاریابی به زبان ساده یعنی…

مشتری چه می خواهد؟ فراهم کردن آن…



بازاریابی در سخن ساده ولی در 
عمل بسیار دشوار است

ناشناس



تعریف بازاریابی 
(کاتلر)

یک فرآیند اجتماعی و مدیریتی، که بوسیله 
آن، افراد و گروه ها، نیازها و خواسته های 

خود را از طریق تولید، عرضه و مبادله کالاهای 
مفید و باارزش با دیگران، تامین می کنند.
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نیازها، خواسته ها و تقاضا

کالاها 
(محصولات، خدمات و ایده ها)

فایده، هزینه و رضایتمندي

مبادله و معاملات

روابط و شبکه ها

بازارها

بازاریابان و مشتریان



نیاز چیست؟
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نیاز بیان کننده حالت محرومیت 
احساس شده در فرد است. این 

محرومیت آرامش انسان را برهم می 
زند و در او شوقی برای برطرف کردن 

آن بوجود می آورد 



خواسته چیست؟
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خواسته ها، میل و علاقه به اقلام خاصی هستند 
که برطرف کننده نیاز است. 



چالش نیاز مشتری و برآوردن آن از طریق محصول جدید
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روی منافع مشتری تمرکز کنید. 1.

2.     از گذشته بیاموزید



تقاضا چیست؟
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خواستار شدن بعضی از محصولات خاص که با 
توانایی و تماس براي خرید همراه شده باشد. 



کالا چیست؟
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کالا هر چیزي است که بتوان براي تامین یک نیاز یا 
خواسته عرضه شود.  

به جاي واژه کالا می توان از موضوع عرضه یا راه حل 
نیز استفاده کرد. 

کالا شامل: محصول فیزیکی، خدمت و ایده است. 



فایده و رضایتمندی چیست؟
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تامین نیازهاي مشتري، همراه با رضایتمندي، که با 
حداقل هزینه ممکن، از مالکیت و استفاده بدست  

می آید.

رسیدن 
به سر کار

سهولت هزینه
ایمنیسرعتاستفاده



مبادله یا معامله چیست؟
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مبادله یعنی، دریافت چیزي مطلوب از دیگري، در 
مقابل پرداخت ما به ازاي آن.

شروط مبادله

حداقل دو طرف 
(فرد یا سازمان)

تمایل و توانایی براي 
مبادله راهی براي ارتباط

چیزي براي مبادله



روابط و شبکه چیست؟
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بازاریابی رابطه، ایجاد رابطه رضایتبخش بلندمدت با 
طرف هاي اصلی شرکت به منظور حفظ رجحان و 

تداوم فعالیت هاي اقتصادي آن ها با شرکت است. 
نتیجه بازاریابی رابطه، ایجاد یک دارایی منحصربفرد 
براي شرکت است که شبکه بازاریابی می باشد.

شرکت

تامین 
کنندگان

توزیع 
کنندگان مشتریان

کارکنان دفاتر 
تبلیغاتی واسطه ها

نهادهاي 
علمی

نهادهاي 
مالی
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مدیریت

تحقیق 
 و 
 توسعه

تولید

مالی بازاریابی

فناوري  
اطلاعات

سایر سازمان هامنابع انسانی

تامین کنندگان

اتحادها

همکاري

ذي نفعان 
(مالکان)

مشتري ها

ارتباطات

مالکیت

اجتماعی اقتصادي تکنولوژیکی رقابتی قانونی

عوامل محیطی



بازار چیست؟
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بازار، شامل تمام مشتریان بالقوه اي است که داراي 
نیاز و خواسته مشترك باشند و براي تامین نیاز و 

خواسته خود، به انجام مبادله متمایل بوده و توانایی 
انجام این کار را نیز داشته باشند.

اندازه بازار

صنعت 
(فروشنده ها)

تعداد افراد 
موجود 
بودن منابع

بازار 
(خریداران)

ارتباطات

اطلاعات

کالا و خدمات

پول



انواع بازارها و ماهیت آنها

بازار های مصرفی(مواد غذایی، آشامیدنی، آرایشی و بهداشتی،خدمات مسافرتی) ✦

بازارهای صنعتی(محصولات صنعتی) ✦

بازارهای جهانی یا صادرات(سایر کشورها) ✦

بازارهای دولتی و غیرانتفاعی(بخش های دولتی، سازمان های خیریه)✦
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سیر تکاملی بازارها
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جوامع امروزي                                                                                                     جوامع اولیه

خود کفایی مبادله غیر متمرکز مبادله متمرکز

شکارچی

کوزه گر

ماهیگیر

کشاورز

شکارچیماهیگیر

کشاورزکوزه گر

شکارچیماهیگیر

کشاورزکوزه گر

بازرگان



بازاریابان و مشتریان؟
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بازاریاب کسی است که در جستجوي یک یا چند ✤
مشتري بالقوه باشد. 

مشتري بالقوه کسی است که به تشخیص ✤
بازاریاب، داراي تمایل و توانایی بالقوه اي 

براي انجام مبادله فایده باشد. 
وقتی یک طرف بازار به صورت فعال تري ✤

نسبت به طرف دیگر به دنبال انجام مبادله باشد، 
می توانیم طرف فعال تر را بازاریاب و طرف 

مقابل را مشتري بالقوه بنامیم.



مدیریت بازاریابی 

و  اجرا  ریزی،  طرح  تحلیل،  و  تجزیه 

برای  شده  تعیین  های  برنامه  کنترل 

با  مطلوب  مبادلات  آوردن  فرآهم 

دستیابی  منظور  به  نظر  مورد  بازارهای 

به هدفهای سازمان
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وظایف مدیریت بازاریابی
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تقاضاي منفی تبدیل تقاضا

نبود تقاضا ایجاد تقاضا

تقاضاي پنهان پرورش تقاضا

کمبود تقاضا احیا و تجدید تقاضا

تقاضاي فصلی تعدیل تقاضا

تقاضاي کامل حفظ تقاضا

تقاضاي مازاد تعدیل تقاضا

تقاضاي ناسالم تخریب تقاضا



سیر تحول فلسفه های مدیریت بازاریابی
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گرایش 
 تولید

گرایش 
 محصول

گرایش 
 فروش

گرایش 
 بازاریابی

گرایش 
 بازاریابی 
 اجتماعی

ارتباط و 
 ماندگاري مشتري

مشتري خواهان محصول در دسترس به شرط توانایی خرید است. هدف بهبود کارایی 
تولید و توزیع است

مشتري خواهان محصول با کیفیت و کارکرد بالا است. هدف بهبود دائم محصول است

محصول باید فروخته شود نه خریداري. هدف فروش و ترویجات است 
مشتري با ترویج و عملیات تهاجمی فروش اقدام به خرید می کند

روي نیازها و خواسته تمرکز کنید. به مشتري ارزشی 
 بهتر از رقبا تحویل دهید

منطبق نمودن بازاریابی با مسئولیت اجتماعی

تمرکز روي نیازهاي تک به تک مشتریان

گرایش 
 بازاریابی 
 تک به تک



مقایسه مفهوم جدید و قدیم بازاریابی
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تولید سیاست هاي تشویقی سودآوري از طریق افزایش فروش

خریدار تحقیقات بازاریابی سودآوري از طریق برآوردن 
رضایت خریدار

مفهوم 
قدیم 

(فروش)

مفهوم 
جدید 

(بازاریابی)

شروع وسیله هدف



آمیخته بازاریابی چیست؟ 
Marketing Mix(4P)
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محصول 
Product

کالا، خدمت یا ایده براي برآوردن 
نیاز مشتري

قیمت 
Price

چیزي که در قبال محصول پرداخت 
می شود

ترویج 
Promotion

روش هاي ارتباطی بین فروشنده 
و خریدار

توزیع 
Place

روش هاي رساندن محصول به 
مشتري



کانال هاي توزیع 
موجودي 

حمل و نقل 
مدیریت توزیع

لیست قیمت 
تخفیفات 
اعتبارات 

قیمت گذاري و فروش چند کالا با هم 
(bundling) 

تبلیغات 
هدایا 

روابط عمومی 
پیشبرد فروش 
تست رایگان

ویژگی ها 
برند 

بسته بندي 
طراحی 
کیفیت 
خدمات

عناصرآمیخته بازاریابی
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بازار 
 هدف

محصول 
product

ترویج 
promotion

توزیع 
place

قیمت 
price



آمیخته بازاریابی خدمات

37

بازار 
 هدف

محصول 
product

ترویج 
promotion

توزیع 
place

قیمت 
price

فرآیند 

process 

ارایه خدمت 
سیاست ها و رویه ها 

جبران خدمت

افراد 

people 

مالکین 
کارکنان 
فرهنگ 

خدمات مشتري 

شواهد فیزیکی 

physical evidence 

محیط ارایه خدمت 
تزئینات 

آرایش فضایی 
یونیفورم 



دلایل روی آوردن به بازاریابی

کاهش فروش ✦

رشد کم بازار ✦

بحران ها و رکود بازار ✦

تغییر سلایق و الگوهای خریدارن ✦

افزایش رقابت ✦

افزایش هزینه های بازاریابی✦
38



بازاریابی؛ چه چیز هست و چه چیز نیست؟

بازاریابی فقط شناسایی و جذب مشتری جدید نیست. ✤

بازاریابی تشویق و ترغیب مشتری به خرید چیزی که واقعا نیاز ندارد نیست. ✤

بازاریابی صرفا درباره تبلیغات، فروش و یا بنا نهادن تصویر شرکت نیست. اینها فعالیت های داخلی در ✤

مباحث بازاریابی است. 

بازاریابی ایجاد رابطه طولانی مدت است و نه تمرکز روی منافع کوتاه مدت. ✤

بازاریابی جلب رضایت مشتری، وفادار سازی ،ماندگار سازی وی و بالاخره سودآورنمودن شرکت است.✤
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کوه یخ بازاریابی
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فروش 
طراحی لوگو 

تهیه اقلام تبلیغاتی 
برگزاری همایش 

تبلیغات 
بسته بندی 

جذب مشتری

برنامه ریزی استراتژیک 
تحقیق بازار 
تحلیل بازار 

شناسایی و انتخاب بازار هدف 
مدیریت محصولات 

مدیریت قیمت گذاری 
مدیریت کانال های توزیع 

مدیریت برنامه های ترویجی 
مدیریت برند و برندسازی 

مدیریت ارتباط جمعی 


