
 

 

 بازاریابی چیست؟

گذاری، ترویج و توزیع یک ایده، کالا و یا خدمات ریزی و اجرای قیمتای است از برنامهچرخه ،بازاریابی یا بازارسازی

 که قصد جلب رضایت افراد یا رفع نیاز سازمانی را دارد.

خلاصه  کنندهفعالیت بازاریابی در اقدامات اولیه برای انتقال کالا یا خدمات از تولیدکننده به مصرف ،گذشتهدر 

ود ششود بلکه بازاریابی در امور غیرتجاری نیز مؤثر واقع میاما امروزه تنها به اقدامات تجاری محدود نمی ؛شدمی

سوادی یا مبارزه با فرهنگی و سیاسی از جمله در مبارزه با بی و در بسیاری از امور ملی و فراملی اعم از اجتماعی،

 های واگیردار عمومی و حمایت از صلح جهانی و ... دخالت دارد.بیماری

کند ها و اقداماتی است که مردم بیشتری را وادار میطرح ،ای است که نتیجه آنبازاریابی، امر حساب شده و فکورانه

بیشتر و در دفعات بیشتری بخرند، به نحوی که شرکت پول بیشتری بسازد. هر آنچه تا محصول شما را به مقدار 

گیری شود و بازاریابی نیز از این شود، باید به سمت افزایش ارزش و ساختن پول، هدفوکار انجام میدر یک کسب

گیری کنید، اندازهری میگذاتوانید میزان برگشت را برای هر عددی که در بازاریابی سرمایهامر مستثنا نیست. می

توانید برگشت سرمایه را برای یک کارخانه کنسروسازی یا یک کامیون حمل درست به همان ترتیب که می ؛کنید

ها، ترویج، تبلیغات و هزاران چیز دیگری است که در متقاعد کردن بار محاسبه کنید. بازاریابی درباره داشتن برنامه

 اقع شوند.مردم به خرید یک محصول مؤثر و

 خلاصه، بازاریابی )بازارسازی( فعالیتی برای فروش اجناس، ایده و خدمات است.

درصد هر مبلغی که  05در زمینه بازاریابی مشغول به کار است. حدود  ،درصد نیروی کار رسمی آمریکا 33حدود 

 های بازاریابی است.مربوط به هزینه ،شودبرای خرید صرف می

 اریابیهشت عملکرد اساسی باز

 آوری و آنالیز اطلاعات بازاریابیجمع .1

خواهند کنندگان میهای کمپین، نقش یک فاکتور کلیدی را دارد و آنچه را که مصرفاطلاعات بازار در تمامی بخش

 کند.خواهند را مشخص میو این که چه وقت، کجا و به چه قیمتی می

ها و مختصات بازار، کننده، ویژگیمتنوع مانند: رفتار مصرفهای ای بازار در زمینهبازاریاب باید اطلاعات دوره

لاعات آوری کنند. تغییر بازار نیاز به سیستم اطفعالیت رقبا، پتانسیل تولیدات جایگزین و فاکتورهای دیگر را جمع

 آوری اطلاعات و تحقیق بازار دارد.بازار جهت جمع

در حد یک ایده است و قصد دارند آن را به یک کالا یا خدمات  شود که کالا هنوزفعالیت بازاریابی زمانی شروع می

 موفق تبدیل نمایند.



 

 

بسیاری از تولیدکنندگان پیش از این که یک کالا را به فهرست تولیدات خود بیفزایند با اقدامات بازاریابی از 

طریق بررسی بازار و دیگر  شوند. این کار ازوضعیت موجود و جایگاه احتمالی آن کالا در بازار آگاه و مطمئن می

 شود.انجام می (Market - testing strategiesهای سنجش بازار )استراتژی

سیستم اطلاعات بازاریابی یک شرکت به تعداد تولیدات، تنوع تولیدات و آگاهی مدیران از ارزش اطلاعات بازاریابی 

دارای مرکز کامپیوتری جهت گیری، وابسته است. یک شرکت بزرگ ممکن است در همه جوانب تصمیم

تر اغلب دارای چنین سازمان یا امکانی های کوچکدهی به سیستم اطلاعات بازاریابی باشد اما شرکتسرویس

( یا در سطح انجام بررسی Randomها ممکن است در حد یک بررسی اندام )نیستند، سیستم اطلاعات بازاریابی آن

های کوچک هزینه کامپیوترهای شخصی، شرکتز توانایی، قیمت پایین و کمگیری ابه وسیله یک نفر باشد. با بهره

 توانند سیستم اطلاعات بازاریابی خودشان را بهبود بخشند.نیز می

دهند تا با استفاده از امکانات کامپیوتری کنندگان این امکان را میها به مصرفحالا فروشندگان و بازاریاب

واهند را اعلام کنند و از اطلاعاتی مثل قیمت، مدل و تعداد موجود هر کالا بهره خ)کامپیوترهای خانگی( آنچه می

 آوری و آنالیز اطلاعات برای واحدهای سنجش بازاریابی پدید آید.ببرند و در مقابل امکان جمع

 سنجش بازار

آورد، گیری را فراهم نمیزمانی که سیستم اطلاعات بازاریابی یک شرکت، اطلاعات ضروری جهت تصمیم

ها در مورد آوری سیستماتیک و آنالیز دادهگیرندگان ممکن است به سنجش بازار دست بزنند، یعنی به جمعتصمیم

یک موضوع مشخص بازاریابی بپردازند. عناوین سنجش بازار باید دسترسی به درک مشتریان از خصوصیات یک 

 را فراهم آورد.شده و ... کالا یا خدمات و تأثیرات روانی تبلیغات انجام 

 شود:یک سنجش بازار به پنج مرحله کاملاً مشخص تقسیم می

 تعریف موضوع (1

 ریزی و تحقیقبرنامه (2

 آوری اطلاعاتجمع (3

 تفسیر اطلاعات (4

 هاگزارش یافته (0

اطلاعات از طریق منابع اولیه و پایه مصاحبه با مشتریان بالقوه یا منابع ثانویه مثل گزارشات منتشره یا اطلاعات 

 آید.ای نیز به دست میکتابخانه

 های تحقیق میدانی کهدهند تا از هزینهمحققان و بازارسنجان بخشی از کار را به استفاده از این امکانات انجام می

 معمولاً زیاد هم هست بکاهند.



 

 

فروش کالا یا  تحقیق بازار مشکلاتی مانند صرف زمان و هزینه بسیار دارد اما جایگاه آن در ایجاد و اداره بازار

 خدمات ناگفته پیداست.

 فراموش نکنید که بپرسید، چرا؟

دهد، به درک روابط یک رویداد یا روند از این جهت مهم است که شما را از شناخت محض آنچه روی می« چرا»

ود جدیگر، این همان تفاوتی است که بین آگاه بودن از چیزی و بیرون کشیدن اطلاعات موعبارتدهد. بهسوق می

 شود.های دیگر مشاهده میکارگیری آن در وضعیتدر ذات آن و به

گاه از صورت منفی اتفاق افتاده است اطلاعات کسب نکنید، هیچصورت مثبت و آنچه بهتا زمانی که درباره آنچه به

 آموزید.ها چیزی نمیها و شکستموفقیت

نسبت به بازاریابی دارید و این کاری است که نباید  تغییر نظر، شاهدی است بر این مدعا که شما رویکردی علمی

حل از آن ترسید. آزمون سنجیدن و تجدیدنظر کردن، تمام آن کاری است که دانشمندان برای یافتن بهترین راه

نید تواآورد. شما با بازاریابی عملی میدهند. اگر بازاریابی به طریق عملی انجام شود، نتایج بهتری به بار میانجام می

« هودیش»مردم بیشتری را به خرید محصولات خود، در دفعات بیشتر نسبت به زمانی که بازاریابی را با رویکرد 

 دادید، وادار کنید.انجام می

 فروش .2

ترین عملکرد قابل رؤیت بازار است. فروش را به شکل انتقال پول یا ارزش آن برای دریافت کالا، خدمت یا مهم

یک بازاریاب خوب، هر آن چیزی را که شرکت قادر به تولید آن است به فروش خواهند رساند، بینیم. نیروی کار می

تمامی آن را، نه فقط دو سوم آن را یا هشتاد درصد کل آن را. یک بازاریاب باید همواره به یاد داشته باشد که تنها 

 کننده است.یک مخاطب موردنظر وجود دارد که دارای اهمیت است و آن مصرف

 پشتیبانی مالی .3

کننده پشتیبانی کند. گاهی حتی پس از فروش نیز کسی باید یک تولید را از زمان تکمیل تا فروش به مصرف

 صورت اعتبار تجاری این امر ادامه دارد.به

 و کنندگانها هم در ایجاد انگیزه در بین توزیعکنندگان در این بخش قرار دارند. بازاریابخریداران عمده و توزیع

 هم در تصمیم مشتریان در هنگام خرید نقش دارند.

 بندیاستاندارد کردن و درجه .4

کنترل  بندی وبندی کیفیت یک واحد جنس یا بخشی از تولیدات است و استاندارد کردن، طبقهبندی، طبقهدرجه

  است.کالا بندی کیفیت یک مجموعهسازی و طبقهتولیدات در مورد حداقل فاکتورهای تعیین شده برای یکسان



 

 

 ونقلحمل .5

شود. زمانی که در بازاریابی ونقل نامیده میحمل فروشانفروشان یا خردهرساندن تولیدات از تولیدکنندگان به عمده

 شود منظور فاکتورهایی چون سرعت، هزینه و امنیت است.به این عامل توجه می

 انبارداری .6

 ود.شفروشان انبار میسد و در کارخانه یا نزد عمدهرکنندگان نمیصورت مستقیم به مصرفاغلب تولیدات به

 خرید .7

 فروشند.ها یا افراد با خرید کالا و افزودن مقدار اندکی سود، دوباره آن را میتعدادی از شرکت

 فاکتور ریسک .8

 فروشان تأثیرگذار است. از جمله فاکتورهایاین عامل برای تولیدکنندگان و خریداران عمده کالاها و حتی خرده

 توان به این موارد اشاره کرد: تغییر مد و فرم، تغییر فصل فروش و سایر فاکتورهای مشابه.ریسک می

 

 

 

 


