
( بازار یابی ) اصول

(نوشته عبدالله آنشینی
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به فرآیندی اطـلاق می ( Marketing)بازاریـابی 
ات ، شود که کلـیه فعالیت های مربـوط به تحـقیق
تا پس تولید ، توزیع و فروش کالاها از قبل از تولید
از فروش در طی آن هدایت می شوند
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بازاریابیتعریف 

(دیدگاه جدید ) 

تحقیق
و

بررس ی
تولید

تبلیغ

و

شناساند ن 
محصول 

فروش
رضایت 

فرد

و جامعه

سود
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می شکل زیر ، هفت مفهوم اساس ی علم بازار یابی و رابطه آنها را با هم نشان
دهد

نیاز

معامله

بازار

مبادله کالا

تقاضا

خواسته

www.takbook.com



چیست ؟هدف 

عقلایی و منطقی کردن مصرف-1

به حداکثر رساندن رضایت مندی جامعه و اشخاص-2

به حداکثر رساندن حق انتخاب مصرف کننده-3

به حداکثر رساندن کیفیت زندگی-4
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Need Want

نیاز و خواسته های انسان

بازاریابی
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سلسله مراتب نیازها

(آبراهام مازلو ) 
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درمان-بهداشت –پوشاک –مسکن –غذا :  نیاز به  

امنیت و محفوظ ماندن در برابر خطرات فیزیکی و عاطفی: نیاز به 

دوستی-تعلق خاطر –عاطفه : نیاز به 

احترام–پیشرفت –خودمختاری –حرمت نفس : درونی -1: نیاز های 

جلب توجه–شهرت –مقام –پایگاه : بیرونی -2

اوج-تعالی : نیاز به 

1سطح 

2سطح 

3سطح 

4سطح 

5سطح 
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همبرگر

ماهی

آبگو شت

چلوکباب
نوع غذایی که شخص می تواند 

انتخاب نماید
(نیاز به غذا ) گرسنگی 

NeedWantProduct
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نیاز های انسان

روشهای تامین نیاز

مبادله -1

خود تولیدی-2

کمک از دیگران -3

اعمال زور-4

Market
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یعنی کمبود یا حالت محرومیت ( Need)نیاز 
ا احساس شده در فرد که آرامش و تعادل انسانـی ر 
بر هم زده و در او انـگیزه ای برای ارضاء ایجاد می

کند
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خواسته یعنی چگونگی رفع نیاز ، به عبارتی
راه های رفع نیاز بوده و با ( wants)خواسته ها 

، توجه به فرهنگ جوامع و نیز وضع در آمدی افراد
 در حال تغییر می با

ً
شد تعداد آنها نا محدود و دائما
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یعـنی اقدام به رفـع نیـاز و ( Demand)تقاضا 
ن خواسـته با لـحـاظ نمـودن منـابع مالی ، بنابر ای

را به xمحـدودیت ریالی می تواند ، خواسته کالای 
بدل نمایدyتقاضای کالای 
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یعنی هر ش یء یا خدماتی که ( Product)محصول 
و توسط شخص معین و یا مؤسسه ای تولید شده
قادر به رفع نیازهای فردی و یا جمعی مصرف 

کنندگان باشد

www.takbook.com



روش ی است برای رفع نیاز که( Exchange)مبادله 
در آن فرد محصول مورد نیاز خود را با پرداخت 
ی پول یا ارائه کالا و یا خدمت به دیگران بدست م

آورد
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وجود حداقل دو نفر-1

وجود چیز ارزشمند و مورد نیاز طرفین-2

وجود علاقمندی در طرفین-3

آزادی طرفین در قبول یا رد پیشنهاد-4

توانایی طرفین در مراوده و تحویل بموقع کالا-5

www.takbook.com



به واحد اندازه گیری بازاریابی ، معامله 
(Transaction )اطلاق می شود

تان بس-یک معامله در بر گیرنده داد و ستد یا بده
فایده بین طرفین مبادله می باشد
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وجود حداقل دو کالای با ارزش -1

توافق در مورد شرایط مبادله -2

توافق در مورد زمان مبادله -3

توافق در مورد مکان مبادله-4
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محل تجمع عده ای از عرضه کنندگان و تقاضا 
مشترک کنندگان بالقوه و بالفعلی که دارای نیازهای
فاده می بوده و از وسیله مبادله یا پول مشترکی است

نامیده می شود( Market)کنند ، بازار 
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عرضه کننده-1

تقاضا کننده-2

نیاز یا احتیاج-3

قدرت خرید-4
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جوامع امروزی                                                                                                     جوامع اولیه

خود کفایی مبادله غیر متمرکز مبادله متمرکز

شکارچی

کوزه گر

ماهیگیر

کشاورز

شکارچیماهیگیر

کشاورزکوزه گر

شکارچیماهیگیر

کشاورزکوزه گر

بازرگان
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کل هماهنگ نمودن جریانات عرضه و تقاضا در بازار همانند ش
:زیر 

تحقیقات-تولید -توزیع 
(3(      )2(        )1 )

بازار
انگیزه-قدرت خرید -نیاز 
(1(        )2(           )3)

جریان عرضه اجریان تقاض
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مقايسه مفاهيم فروش وبازاريابي 

سودآوري ازطريق         فروشندگي و        كالاهاي موجود        كارخانه                       

حجم فروش               تبليغات پيشبردي                                                                            

سودآوري با تامین             بازاريابي            نيازهاي مشتري       بازار  

رضايت مشتري               مركب                                                        

مفهوم فروش

مفهوم بازاريابي
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نیاز به کالا            -1

علاقمندی به کالا   -2

داشتن پول کافی-3

دسترس ی به کالای مورد نظر-4

نداشتن محدودیت یا منع قانونی   برای خرید-5
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Product Place

Price Promotion
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کالبد شکافی محصول ؟
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هسته اصلی محصول 

(کارکرد اصلی)

دوام/ کیفیت 

طراحی و دیزاین

قیمت

تحویل رایگان

خدمات پس از فروش

نام تجاری 

بسته بندی
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تولید 
کننده

عمده 
فروش

خرده
فروش 

مصرف
کننده
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یآمیخته های بازاریاب

بازار هدف

محصول قیمتوشپیشبرد فر مکان توزیع

مجازی توزیع کالا

میزان پوشش کانال ها

ترکیب مطلوب کانال ها

تعیین موقعیت های مکانی

فهرست مجاری 

حمل و نقل کالا

ترویج فروش

تبلیغات

پرسنل فروش

روابط عمومی

بازاریابی مستقیم

قیمت مورد نظر کالا

میزان تخفیفات قیمتی

میزان کسورات

مدت پرداخت

شرایط اعتباری 

تنوع کالا

کیفیت محصول 

طراحی کالا

مشخصات ویژه آن

(مارک)نام تجاری 

بسته بندی کالا

حجم و اندازه آن

خدماتی که ارائه می دهد

میزان ضمانت محصول 

میزان عایدی کالا
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کدام مزيت ها را بايد برشمارد و در باره آنها تبليغ کرد

 محصولات ما از رقبا متمايز کنندهباشد، جانب مشتری مهممزيت هايی که از
استطاعت بوده و قابل فهمبرای مشتريانمحصولات باشند،برتری عامل باشند، 
.باشدسودآور آن را داشته باشند همچنین برای ما و مشتری پرداخت
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مرحله طراحی و ایجاد محصول -1

مرحله معرفی آن به بازار-2

مرحله رشد و پیشرفت-3

مرحله بلوغ و اشباع-4

مرحله کاهش و افول -5
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عوامل فرهنگی

عوامل اجتماعی

عوامل شخص ی

عوامل روانی

خریدار

فرهنگ

خرده فرهنگ

طبقه 
اجتماعی

فامیل

گروه های مرجع

وظیفه و  نقش اجتماعی

سن و مرحله زندگی

شکل و سبک زندگی 
شرایط اقتصادی 
فردی شخصیت و 

تصور شخص ی

انگیزش 
درک

یادگیری 

باورها و 
عقاید
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تشکر از توجه تان
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