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جلسه اول 

مفاهيم مدیریت بازار



مقدمه
 ريت بازاريابي و مديريت بازار يکي از شاخصهاي مهم دانش مددي

اني است که وظيفه اصلي آن شناخت نيازها و خواسته هاي انسد 
وامع چرا که ج. و رفع آنها از طريق فرايند مبادله منابع مي باشد

امروزي بديش از هدر زمدان دي دري از يد  طدري بدا نيازهدا و         
بالاخص خواسته هداي روز افدنون انسدانها و از طدري دي در بدا       
ود کمبود منابع مواجه بوده و مديران بايد با منابع محددود موجد  

.جواب وي خواسته هاي نامحدود افراد باشند



   ه بازاريابي داراي مفهوم خيلي گسترده بوده و همدان طدوري کد
بازاريددابي, پيتددر دراکددر بيددان مددي کنددد از ديدددگاه م ددتريان  

ه جاست بنابراين ب. دربرگيرنده همه فعاليتهاي ي  سازمان است
يرندده  که به جاي واژه بازاريابي از عبارت مديريت بازار که دربرگ

.استفاده گردد, کليه فعاليتهاي فوق است



ضرورت بازاريابي

هاي روزافنون انسانهاافنايش نيازها و بالاخص خواسته

کمبود منابع



حمدل  بازاريابي يعني انجام فعاليتهايي مثل خريد و فروش کالا ،
و نقل و انبار کردن آن

  ود بازاريابي به مجموعه اي از فعاليتهاي بازرگاني اطلاق مدي شد
يدا  که جريان کالاها يا خدمات را از توليدکننده تدا مصدري کنندده   

.استفاده کننده نهايي آن هدايت مي کند

  ز بازاريابي عبارت است از فرايندي که طي آن افدراد و گروههدا، ا
يازهداي  طريق توليد و مبادله کالا و فايده با دي ران، خواسته ها و ن

.خود را تامين مي کنند

تعاريف بازاريابي



تعاريف بازاريابي

     عي از بازاريابي در بازرگاني پي درفته بده معندي طيدي وسدي

ه، کنتدر   تدارکات، توليد، بيمفعاليتهاي تحقيقاتي، طراحي،

يمدت،  کيفيت، انبارداري، آماده سازي براي مصري، تعيين ق

، فدروش  تعيين عوامل فروش، شناسايي م تري، بسته بندي

و خدمات پس از فروش است به طوري کده توزيدع وانتقدا    

.دکالا به مصري کنندگان دور و نندي  را تسهيل نماي



Marketingتعريف 

Marketing    ،در فرهنددپ پارسددي بدده معندداي بازارشناسددي
.بازاريابي، بازارسازي، بازار گرمي و بازارداري است



مفاهيم اساسي بازاريابي
  وتداه  بازاريابي علي رقم تصورات اکثر مردم فقد  در تلاشدهاي ک

ي مدت براي فروش کالاهاي نيمه ضروري و لدوکس و ت دريفات  
دي، خلاصه نمي ود بلکه شامل مجموعه اي از فعاليتهداي توليد  
سدت  توزيعي و تجاري است که کالاها را سريعتر و ساده تر به د

.مصري کننده نهايي برساند 



ود کده  اجتماعي تعريدي مدي شد   -بازاريابي به عنوان ي  فرايند مديريتي
بوسيله آن افراد و گروههدا از طريدق توليدد و مبادلده کدالا و خددمات بدا        

نام بازار يکدي ر به وسيله ابنار مهم و واسطه اي به نام پو  و در محلي به
.به تامين نيازها و خواسته هاي خود اقدام مينمايند 

    فدراد و  بازاريابي ي  فرآيند اجتماعي و مدديريتي اسدت کده بوسديله آن ا
گروه ها، نيازها و خواسته هاي خود را از طريدق توليدد، عرضده و مبادلده     

.کالاهاي مفيد و با ارزش با دي ران تامين مي کنند



نيازها

تقاضا

بازار

معامله

خواسته

مبادله کالا

مفاهيم اساسي بازاريابي



نياز
       ،نياز عدم دسترسي بده يد  رضدامندي اساسدي از جملده  د ا

.است.... پوشاک، امنيت، پناه اه، احساس تعلق ، احترام و 
  ارت نياز کمبودي است که توس  فرد احساس مي ود يا بده عبد

د دي ر نياز عبارت است از حالت محروميت احساس شده در فدر 
که اين محروميت آرامدش و تعداد  آدمدي را بدرهم زده و در او     

زهدا  بعضدي از ايدن نيا  . ان ينه اي براي ارضاي آن پديد مي آورد
کده بايدد ارضدا     ذاتي و بعضي از آنها هم اکتسدابي مدي باشدند   

.شوند



خواسته 
  سدان  خواسته ها بيان ر کيفيت ارضاي نيازها و مطلوبيت هداي دلودواه ان

بوده و در واقع بوش عمدده اي از کوشدش و تدلاش فدرد بدراي نيدل بده        
. خواسته هاي نامحدود او صورت مي يرد

 سدت خواسته ميل و علاقه به اقلام خاصي است که بر طري کننده نيداز ا.
طح زنددگي  تنوع طلبي و انتظار دستيابي به امکانات رفاهي و بالا بردن س

.  ناشي از خواسته هاي انسان است
 خواسته در هر جامعه و در هر فردي بر اساس سطح فرهنپ، تحصديلات ،

توان مالي و ويژگي هاي فردي دي در متفداوت اسدت و توسد  نيروهداي     
.اجتماعي و نهادهاي فرهن ي قابل تغيير است



اشتباههمبارانيازهاوهاخواستهفروشندگانازبسياري
کهکندتصورکارگرداني استممکنمثا براي.ميکنند
اقعيونيازکهحاليدردارندنيازخوبسينماييفيلمبهمردم
.باشدميسرگرميآنها



 ، خواسته ها راه هاي رفع نياز ها بوده و از اينرو متعدد هسدتند
. در حالي که نيازها محدود و تقريبا ثابت هستند 

     خواسته ها با توجه بده فرهندپ هداي جوامدع و آداب و رسدوم ,
طرز تلقي ونين وضع درآمدي افراد نامحددود و , سلايق, هنجارها

دائما در حا  تغيير بدوده و گدرايش جددي بده سدوي کالاهداي       
.  جديد دارند



تقاضا
هاآنرفعبرايوليبودهنامحدودتقريباانسانهاهايخواسته

بدينودارنداختياردرمحدوديمنابعموسساتوجوامع
يخدماتوکالاهاخودنيازهايرفعبرايکنندگانمصريجهت

ايترضحداکثرآنهاقيمتبهتوجهباکهکنندميانتوابرا
هاهخواستاينولينمايدفراهمآنهابرايرامطلوبيتومندي
تيبانيپ خريدقدرتباکهشوندميتقاضابهتبديلموقعي
.شوند

باشدهمراهخريدقدرتباکهشودميتقاضازمانيخواسته.



ردي فرق خواسته و تقاضا در اين است که امکان دارد خواسته ف
ه با پدو   به منظور رفع نياز گرسن ي چلوکباب باشد در حالي ک

بدا  همراه خود فق  توانايي خريد ي  سداندوي  را دارد و نهايتدا  
توجه به قدرت خريد و رضايت حاصدله از آن سداندوي  را بدراي   
ه خريد انتواب مي کند که در اثر اين عمدل خريدد سداندوي  بد    
اب عنوان عمل تقاضا محسوب شده و خواسته چلو کباب به حس

. نمي آيد 

:مثال



  ود نيازهدا قبدل از بازاريابدان وجد    . بازاريابان موجد نيداز نيسدتند
اعي، داشته اند و بازاريابان نين همچون ساير تاثيرگد اران اجتمد  

.روي خواسته ها تاثير مي گ ارند
    ن بازاريابان با متناسب کردن، ج اب کدردن، قابدل تحمدل کدرد

خريد و همچندين سدهولت دسترسدي بدراي مصدري کننددگان       
. هدي، بر تقاضاي آنها تاثير مي گ ارند



کالا
،خاصيکالاهايسويبهراافرادتقاضاها،وهاخواستهنيازها

عنييباشندآنهاخواستهجواب ويبتوانندکهدهندميسوق
ايموسسهياومعينشوصتوس کهچينيياشي ،هر

مصريجمعيياوفردينيازهايباشدقادروشدهتوليد
.شودميناميدهکالاسازد،برآوردهراکنندگان



     امل کالاها فق  در محصولات فينيکدي خلاصده ن دده بلکده شد
ها فعاليت, مکانها, سازمانها, عقايد و اندي ه ها, ايده ها, خدمات

.و يا ترکيبي از آنها مي شوند 



 کالاهددا و خدددمات در حقيقددت زاييددده نيازهددا و خواسددته هدداي
ها و حل انسانند و مديران بازاريابي بايد نقش آنها را در رفع نياز
وجه جدي م کلات و نهايتا بهبود کيفيت زندگي انسانها مورد ت

. قرار دهند 



انواع کالا

محصولات فينيکي  -1
خدمات-2
ها ايده ها، عقايد و اندي ه-3

سازمانها، مکانها، فعاليتها -4



تعريف کالاي ايده آل

ا  محصولي که خواسته مربوط به نياز خاصدي را کداملاا ارضد   

ناميده مدي شدود و بددين جهدت     “ ا ايده”نمايد ي  کالاي 

ي را بده  است که اکثر توليدکنندگان سعي مي کنند محصدول 

بددازار عرضدده کننددد کدده بددا خواسددته هددا و نيازهدداي مصددري 

.کنندگان بي ترين مطابقت را  داشته باشد



:عوامل اثرگذار در خريد کالا

کالاتجاريمعروفيتونام-

اندازهوابعاد-

کيفيت-

شکل-

رنپوطرح-

گارانتي-

فروشازپسخدمات-

خريدتسهيلات-

نقلوحمل-

تحويلشراي -



!!نزديک بيني بازاريابي 
  بندابر  اهميت محصولات فينيکي نه بواطر مالکيت آنهدا ، بلکده

.خدماتي است که آنها انجام مي دهند
آنهدا  ا لب توليدکنندگان بجاي توجه به خدماتي که محصولات

ان ، توجه اش(راه حلي براي برطري کردن ي  نياز)ارائه مي دهد
.را بوجود فينيکي محصولات ان معطوي مي کنند

کي وظيفه بازارياب، فروش منايا يا خدمات درون محصولات فيني
ي که به است و نه ت ريح ويژگي هاي فينيکي آنها و فروشندگان

ي جاي تفکر درباره نيداز م دتري، در اندي ده محصدو  فينيکد     
. باشند، دچار نندي  بيني بازاريابي هستند



فايده، هزينه و رضامندي
  ه کد ( سدبد انتوداب  )مصري کنندگان از بين محصولات زيدادي

ولي اسدت ، محصد  ( سبد نياز)تامين کننده يکي از نيازهاي آنان 
را انتودداب مددي کنددد کدده بددراي او حددداقل هنيندده و حددداکثر   

.رضامندي و فايده را داشته باشد
دي فايده عبارت است از تامين نيازهاي م تري، همراه با رضامن

اده که با حداقل هنينه ممکن، از بدست آوردن، مالکيت و اسدتف 
.به دست مي آيد

      رضامندي عبارت اسدت از احساسدات خوشدايند يدا ناخوشدايند
ات او شوص، که از مقايسه عملکرد ذهني وي در قياس با انتظار

. ناشي مي شود



کالا اگر عملکرد. رضامندي تابع عملکرد ذهني و انتظارات است
.کمتر از انتظارات ظاهر شود، م تري ناخ نود مي شود

   اگر عملکرد کالا در حد انتظارات ظاهر شدود، م دتري راضدي و
.خ نود است

دتري  و در صورتي که عملکرد کالا از انتظارات پي ي ب يرد، م 
.بسيار خ نود يا به عبارت دي ر مسرور مي شود

   ه خ نودي زياد و رضايت فراوان نه فق  رجحدان منطقدي، بلکد
اد مدي  ي  نوع وابست ي عاطفي نسبت به نام تجاري کدالا ايجد  
.کند که نتيجه آن ، وفاداري بسيار بالاي م تريان است



     برابدر تدامين رضدامندي    5هنينه جد ب يد  م دتري جديدد
.م تري فعلي است

     ه هنينه کسب سود از ي  م دتري جديدد، شداننده برابدر اندداز
. م تري از دست داده شده است

  به همين دليل، اهميت حفظ م تري به مراتب بديش از جد ب
. م تري جديد است

 تري راه حل حفظ م تري، تامين رضايت او و تبديل وي به م
.وفادار است



مبادله 
وخريدمورددرخودنيازهايارضايبرايمردمکههن امي

صورتمبادلهعملکنندمياتواذراتصميمي,کالافروش
.مي يرد

دردي ري،ازمطلوبچينيدريافتازاستعبارتمبادله
.آنازايمابهپرداختمقابل



 است « خود توليدي»اولين انتواب فرد.
    روش دوم تکدي گري و کم  خواستن عاجنانه از دي دران اسدت کده در

ار اينجا او در مقابل دريافت پو  و يا ساير مايحتاج خدود دعداي خيدر نثد    
.طري مقابل ميکند

ا کالا در روش سوم فرد ميتواند براي دريافت کالا به زور متوسل شده و ي
.ترا سرقت نمايد که روشي کاملا  ير اخلاقي و بدتر از روش دي ر اس

      چهارمين و بهترين روش روش مبادلده اي اسدت کده در آن فدرد کدالاي
ه مورد نياز خود را با پرداخت پو  يا ارئه کالا و يا خددمت بده دي دران بد    

.دست مي آورد

: د هر انساني به يکي از چهار روش زير مي تواند کالاي مورد نياز خود را بدست آور



جام مبادله پايه و اساس بازاريابي مي باشد البته براي ان
: مبادله شرايطي نيز وجود دارد که عبارتند از

مبادلهانجامبرايطريدوحداقلوجود
ردموکهباشندداشتهارزشمنديچينبايدطرفينازي هر

.باشددي رينياز
باشددي رطريبامبادلهبهمندعلاقهبايدطريهر.
دباشموتاردي رطريپي نهادردياقبو دربايدي هر.
رايبلازمتواناييدارايبايدطرفينازي هراينکهآخرموردو

.باشدکالاموقعبهتحويلوارتباطبرقراي



ودبخواهدسودآورطرفينبرايفوقشراي بهتوجهبامبادله
ريمصامکانوميکندارزشايجادتوليدهمانندمبادلهکهچرا

.ميسازدفراهمافرادبرايراکمتررفاهوبي تر
واکنشکسبآنهاازهديکهرافعاليتهاييتمامبازاريابي

.گيردميدربراستهديمواطبينازمطلوب



معامله
ه مبادلده اسدت ولدي معاملد    , هر چند که هسته مرکني بازاريابي

مل ي  معامله شدا , واحد اندازه گيري بازاريابي به شمار مي رود
.داد و ستد فايده بين طرفين است 



: معامله به اشکال زير صورت ميگيرد 

 معامله کلاسي  و از نوع پولي ميباشد.

به صورت تهاتري يا پاياپاي صورت پ يرد.



: براي تحقق معامله شرايط زير ضرورت دارد

 وجود حداقل دو کالا يا خدمت با ارزش  . الي
شراي  مورد توافق براي مبادله . ب

زمان و مکان مورد توافق براي مبادله . ج



بازار
 و محلي براي معاملات بالقوه يا مجموعه اي از خريداران بالفعدل

عني محل بالقوه ي  کالا و يا نهايتا اينکه بازار از نظر علمي به م
تجمع عده اي از متقاضيان و عرضه کننددگان اسدت کده داراي   

در داد نيازهاي م ترک بوده و از وسيله مبادله يا پو  م ترکي
.و ستدهاي خود استفاده مي کنند

   از و بازار م تمل بر تمام م تريان بالقوهاي اسدت کده داراي نيد
بده  خواسته م ترک باشند و براي تامين نياز و خواسدته خدود،  

.اشندانجام مبادله متمايل بوده و توانايي اين کار رانين داشته ب



ود براي تشکيل هر بازاري بايد چهار عامل زير وج
: داشته باشد 

کنندهعرضه
کنندهتقاضا
احتياجيانياز

خريدقدرت



جوامع 
جوامع اوليهامروزي

رکنيسير تکاملي بازار به سوي مبادله م

شکارچي

ک اورز کوزه گر

ماهي ير شکارچي

ک اورز کوزه گر

ماهي ير شکارچي

ک اورز کوزه گر

ماهي ير

بازرگان

خودکفايي نمبادله  ير متمرک مبادله 
متمرکن



سيستم بازاريابي

ارتباطات

اطلاعات

خدماتکالا و 

صنعتپول بازار



برنامه , هامديريت بازاريابي عبارت است از تجنيه و تحليل فرصت
فدظ  اجرا و کنتر  برنامه ها با هدي ايجاد و ح, بکارگيري, ريني

مبادلات مطلدوب بازارهداي هددي بده منظدور نيدل بده اهدداي         
.سازماني 

   راي مديريت بازاريابي عبارت است از فرآيند برنامده ريدني و اجد
ا، کالاهدا  پندار، قيمت گ اري، تبليغات پي بردي و توزيع ايده ه

ي و و خدمات، به قصد انجام مبادلاتي که به تامين اهداي انفراد
.سازماني منجر گردد

ديريت بازاريابيتعريف م



وظايف مدير بازاريابي  
ليلتحوتجنيهباکهاستاينموسسههردربازاريابيمديرانوظيفه,

ي ,کارآمدوموثربازاريابيهايبرنامه,کنتر واجرا,رينيبرنامه
.کنندايجادهديبازارهايدرشرکتبرايممتازرقابتيموقعيت

استخدماتوکالاهاتقاضايوعرضهجريانهايکردنهماهنپ.

تحقيقاتتوليدتوزيع
(3)         (2)          (1)        

انگيزهقدرت خريدنياز
بازار(3)           (2)            (1)

جريان عرضهجريان تقاضا



حالت
تقاضا

Demand state  وظيفه
بازاريابي

Marketing Taskنام رسميFormal Name

تقاضاي
منفي

Negative Demand معکوس
اکردن تقاض

Reverse Demand بازاريابي
تبديلي

Conversional 

Marketing

عدم
تقاضا

No Demandايجاد تقاضاGreat Demand بازاريابي
ان ينشي

Stimulation 

Marketing

تقاضاي  
پنهان

Latent Demandاتوسعه تقاضDevelop Demandبازاريابي
توسعه اي 

Developmental 

Marketing

تقاضاي  
متنلن 

Faltering Demand رونق دادن
تقاضا

Revitalize Demandبازاريابي
مجدد

Remarketing

تقاضاي
نامنظم

Irregular Demand همنمان
اکردن تقاض

Synchronize Demand بازاريابي
همنماني

Synchromarketing

تقاضاي
کامل

Full Demandحفظ تقاضاMaintain Demand بازاريابي
حفاظتي

Maintenance 

Marketing

تقاضاي
بيش از حد

Overfull Demandا کاهش تقاضReduce Demandبازاريابي
تضعيفي

Demarketing

تقاضاي
ناسالم

Unwholesome Demandاانحلا  تقاضDestroy Demandبازاريابي
مقابله اي

Counter Marketing

حالات تقاضا و وظایف مدیریت بازاریابی



بازاريابي تبديلي 
اي کالاها زماني به کار گرفته مي شود که بر, اين شيوه بازاريابي

د و خدمات عرضه شده شرکت تقاضاي منفي وجود داشدته باشد  
رش يعني مردم تمايلي به خريد يا اسدتفاده آنهدا نداشدته و ن د    
بلغي منفي نسبت به آن کالاها دارند حتي حاضرند با پرداخت م

فده  در اين وضدعيت وظي . از خريد و مصري آنها صرفه نظر کنند
مثبدت  مدير بازاريابي اين است که تقاضاي منفي را به تقاضداي 

. تبديل نموده و به سطحي مساوي با عرضه برساند



بازاريابي انگيزشي 
ار مي يدرد  بازاريابي ان ينشي يا تحريکي، زماني مورد استفاده قر

و  بي که تقاضا  براي کالا وجود نداشته و مردم نسبت به محص
فقددان تقاضدا يدا تقاضداي صدفر عمددتا در مدورد       , اعتنا باشند

محصولات به ظاهر بي ارزش مثل کا  هاي باطلده يدا کالاهداي   
ق داراي ارزش اما  ير قابل استفاده در محل مانند کولر در مناط

سردسير و يا محصدولاتي کده جنبده ندوآوري داشدته و مصدري      
.دکنندگان هنوز در مورد آنها اطلاعات کافي ندارند مصداق دار



بازاريابي توسعه اي 
     ن يدا  اين نوع بازاريابي به منظور پاسد  گدويي بده تقاضداي نهدا

ضداي  تقا. به کار گرفتده مدي شدود   , پنهان مصري کننده  بالقوه
ده پنهان حالتي از تقاضا است که کالا يا خدمتي مدورد نيداز عد   

زيادي ازمردم است و اين نياز براي مردم به صورت آرزو و آرمان
نهدا  درآمده اما تا به حا  هي  فرد يا موسسه اي به فکر توليدد آ 
ويض نبوده است مثل تقاضا براي رو ن موتوري که نيداز بده تعد   

.ين باشدنداشته باشد و يا تقاضا براي سي اري که فاقد نيکوت



بازاريابي مجدد 
      در بعضي مواقع ممکن است تقاضدا بدراي محصدو  مدورد نظدر

د کمتر از دوره هاي قبل پيش بيني شود و در صورت ادامه روند 
را شرکت تعدادي از م دتريان خدود  , فعلي کالا يا خدمت منبور

, تفکدرات , ايدده هدا  , خددمات , از دست بدهد چرا که تمام اشيا 
ربده  مکانها و سازمانها در نهايت تقاضاي متنلدن  و تننلدي را تج  

براي مثا  تعداد زيدادي از مارکهداي تجداري کده     . خواهند کرد
امروز داراي محبوبيت و معروفيت هسدتند بده مدرور زمدان و بدا      

.ورود محصولات جديد اعتبار قبلي خود را از دست ميدهند



بازاريابي همزماني 
 ي ممکدن  در بعضي مواقع عرضه و تقاضا با هم برابر نيستند يعند

عکس است در بعضي از فصو  سا  عرضه بي تر از تقاضدا و بدر  
راي مثا  ب. در فصو  دي ري از سا  تقاضا بي تر از عرضه باشد

از هتلهاي موجود در مناطق گرمسير در فصدل تابسدتان کمتدر   
ظرفيت و در فصل زمستان بديش از حدد رزرو مدي شدوند و يدا      

وده در تقاضا براي بلي  سينما در روزهاي تعطيل خيلي زيداد بد  
مي حالي که در ايام  ير تعطيل افراد کمتري از سينماها ديدن

. کنند



بازاريابي محافظتي 
شوندمطلوبترين حالتي از تقاضا که موسسات با آن روبه رو مي ,

حالت تقاضاي کامل اسدت کده در آن سدطح عرضده وتقاضدا در      
ندرت زمان معيني با هم برابرند البته اين از مواردي است که به

يدن  به هر حا  در چنين شرايطي ن. براي موسسات پيش مي آيد
ايدن  نبايد مديران بازاريابي خوش خيا  بوده و فکدر کنندد کده   

وضعيت بدراي همي ده بداقي خواهدد ماندد چدرا کده دو عامدل         
.تعاد  عرضه و تقاضا را تحديد مي کند, فرساينده



بازاريابي تضعيفي 
    در بعضي از مواقع تقاضا براي ي  محصدو  يدا خددمت خيلدي

ز حدد  اين حالت که به تقاضاي بديش ا . بي تر از عرضه آن است
و معروي است نوعي از تقاضاست که معمولا در شدراي  جن دي  

و  يدر  يا در هن ام بحرانهاي اقتصادي و سياسي به طور ناگهاني
 دار  منتظره اتفاق مي افتد و منابع موسسه توليددي را تحدت ف  
ا نمي قرار مي دهد به طوري که موسسه قادر به جواب ويي تقاض

ي سدعي  بازاريابان در چنين مواقعي بايد با تدلاش تضدعيف  . باشد
ا کنند تقاضا را کاهش داده و م دتريان را بده طدور مدوقتي و تد     

.دزماني که بتوانند توليد خود را افنايش دهند دلسرد کنن



بازاريابي مقابله اي 
    محصولات و خدمات زيادي وجود دارند که تقاضداي آنهدا بدراي

رفاه عمومي جامعه و بده تبدع آن بدراي رفداه مصدري کنندده و       
ه عرضه کننده آن مضر است و هر نوع تقاضا بدراي آنهدا زايدد بد    

راي سي ار و تقاضدا بد  , نظر مي رسد مثل تقاضا براي مواد مودر
احتکار کالا و ارزاق عمومي و مواد محترقده جهدت کودکدان در    

.  ايام نوروز



ابيفلسفه هاي مديريت بازاري



فلسفه توليد

فلسفه کالا

فلسفه فروش

فلسفه بازاريابي

فلسفه بازاريابي اجتماعي

 (برندينپ)فلسفه برندسازي



فلسفه توليد 
مي باشدد اين فلسفه يکي از قديمي ترين فلسفه هاي بازاريابي ,

معتقدد  سازمانها و شرکتهايي که از اين فلسفه پيروي مي کنند
هستند کده مصدري کننددگان خواسدتار اجنداس و محصدولاتي       
ه هستند که در دسترس آنها بوده و تواندايي خريدد آن را داشدت   

د را در بنابراين مديريت اين شرکتها تمام تلاشدهاي خدو  . باشند
.بهبود توليد و توزيع متمرکن مي نمايند



فلسفه کالا 
هاده اند بدر  شرکتهايي که فعاليت خود را بر پايه اين فلسفه بنا ن

د کده  اين اصل معتقدند که مصري کنندگان کالايي را مي خرند 
ت تمام عملکرد و شکل را دارا باشد و بدين جه, بهترين کيفيت

.هندانرژي خود را به بهبود بو يدن دائمي کالا اختصاص مي د
     ي مدي  فلسفه کالا، به گونده اي از ننديد  بيندي بازاريدابي ناشد

ه بده  به جاي آنکه از پنجره به بيرون ن داه کنندد، در آيند   .)گردد
(خود مين رند

 ت در داسدتان اسدتيو جدابن و کدامريوتر نکسد     –تله موش بهتر
1980اواخر دهه



فلسفه فروش 
سدفه  بسياري از موسسات توليدي خدماتي و تجاري مفهوم و فل

. فددروش را سددرلوحه ن ددرش بازاريددابي خددود قددرار مددي دهنددد  
اورند کده  بر اين ب, سازمانهايي که از اين فلسفه پيروي مي کنند

مدي  مصري کنندگان از کالاهاي توليدي آنها بده انددازه کدافي ن   
خرند م ر اينکده سدازمان کوشدش وسديعي را در زمينده هداي       

.فروش شوصي و تبليغات و ترويج کالاهاي خود انجام دهد



   د کده  موسساتي که از اين شيوه پيروي مي کنند بدر ايدن باورند
در کالاهاي آنها بايد فروخته شود نه اينکه خريداري گدردد کده  
رتبه اينجا فروش نقش اساسي دارد و رضايت مصري کننده در م

.  دوم اهميت  قرار دارد
ليغداتي  وظيفه اين موسسات آن است که فروشندگي و تلاش تب

ليد هدي آنها فروش چيني است که تو. تهاجمي در پيش گيرند
.مي کنند و نه آن که بازار خواهان آن است



فلسفه بازاريابي  
       پيروان اين فلسدفه شدناخت و ارضداي نيازهدا و خواسدته هداي

م ددتريان را در بازارهدداي هدددي بهتددرين راه نيددل بدده اهددداي  
ا بايدد  سازماني مي دانند و معتقدند که در راستاي مقابله با رقبد 

.هر چه بي تر رضايت مصري کننده را جلب نمايند 
راي در اين ديدگاه، راه رسيدن به اهداي سازماني اين است که ب

 دويص  کامل و يکرارچه نمودن فعاليتهاي بازاريابي به منظور ت
تر و تامين نيازها و خواسته هاي بازار هدي، از رقبا بهتر و مدوثر 

.عمل کنيم



   ي از برخلاي فلسفه فروش که از درون به بيرون مدي ن درد يعند
داخددل موسسدده کددار را شددروع مددي کنددد و بدده محصددولات     
موجودشددرکت توجدده دارد و از طريددق فعاليددت هدداي گسددترده  

مدي  تبليغي و ترويجي  به فروش وسديعي و نهايتدا سدود آوري   
ني اينکه ن رش فلسفه بازاريابي از بيرون به درون است يع, رسد

هداي  کار با ي  بازار کاملا تعريي شده آ از مي شود و روي نياز
.م تريان تاکيد دارد 



مقايسه فلسفه فروش و بازاريابي

محصولات فروشندگی و 
تبليغات

نيازهاي مشتري

کارخانه سودآوري از طریق 
حجم فروش

نقطه شروعانون توجهکوسيلهينقطه پايان

بازار هدف هبازاریابی یکپارچ سودآوري از طریق 
رضایت مشتري

فلسفه فروشندگي

فلسفه بازاريابي



نيازهاي مشتري
قيمتارزاناتومبيلشدهاظهارنياز
ينپائفروشقيمتنهپائينعملياتيهنينهواقعینياز
مطلوبخدماتانتظاراظهارنشدهنياز
اتومبيلهمراهجاينهانگيزشوقنياز
تاسفايدهدنبا بهکهفرديشدنشناختهپنهاننياز

راريم تنيازهايشرکت،کهاستاينمستلنمم تري،جهتدرتفکر
.کندتعرييم تريديدزاويهاز



بازاريابي واکنشي و بازاريابي خلاق

    يدد  بازاريدداب واکن ددي درصدددد بددرآورده سدداختن نيازهدداي
.اظهارشده م تري و يا دفع آن است

     ي  بازارياب خلاق و نوآور در پي ک دي و ارائده راه حدل هداي
مناسب است که م تريان هيچ داه دربداره آن پرس دي مطدرح    

مدل  نمي کنند اما م تاقانه نسبت به اين راه حل هدا عکدس الع  
.ن ان مي دهند



فلسفه بازاريابي اجتماعي 
تني بر اين فلسفه به مسئوليت اجتماعي سازمان توجه دارد و مب

را اين اصل است که هر سازمان بايد نوست نيازهاي بازار هدي
ارآمدد و  ب ناسد سرس در مقايسه با رقبا اين نيازها را به طور ک

امعه موثري ارضا کند به گونه اي که آسايش و رفاه م تري و ج
.  هر دو فراهم گردد



    واع پيروان اين فلسفه معتقدند در عصر حاضر کده جوامدع بدا اند
تند م کلات جمعيتي زيست محيطي و کمبود منابع مواجه هس

جواب ددوي نيازهدداي آتددي انسددانها نيسددت و  , بازاريددابي محددض
مندافع  موسسات علاوه بر رضايت م تري به کسب سود بايد به

. بلندمدت و بقاي جامعه نين بياندي د



فلسفه بازاريابي 
اجتماعي

(تامين خواسته ها)مصرف کنندگان (منافع سازمان)شرکت 

(رفاه انسان)جامعه 

ملاحظات سه گانه فلسفه بازاریابی اجتماعی



اهداف بازاريابي اجتماعي
 به حداکثر رساندن سطح مصري
 به حداکثر رساندن رضايت مصري کننده
  به حداکثر رساندن حق انتواب

  به حداکثر رساندن کيفيت زندگي



پایان جلسه اول
1392/01/22


