
پولومشتری، محصولبینپلی؛بازاریابی
.استارزشساختنوبازارشناخت؛نیستتبلیغفقطبازاریابی

بازاریابی چیست؟

طه ای شناخت مشتری، طراحی پیشنهاد ارزش، رساندن محصول به او و ایجاد راب
.که برای مشتری و شرکت ارزش ایجاد کند

از نگاه کسب وکار

وباره و نیست؛ جذب مشتری، شناخت نیاز، خرید د« فروش امروز»هدف فقط 
.تبدیل مشتری به مشتری وفادار اهمیت دارد
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مالیسوادباارتباط
چگونهشرکت شود،میجذبچگونهمشتریپولبداندبایدداردمالیسوادکهکسی

.داردسودوقیمتبراثریچهبازاریابیهزینهومی سازددرآمد



نیستروبه روواحدبازاریکباشرکت

.کنیمارائهمناسبمشتریبهرامناسبمحصولمی کندکمکبازارتقسیم بندی

محصولمتفاوتسطوح

واندارداست،اقتصادیمحصولمی تواندشرکتیک
شتریانمازگروهیبرایسطحهر؛باشدداشتهحرفه ای

هدفبازارانتخاب

نه؛کندکزتمرگروهکدامرویمی گیردتصمیمشرکت
.بداندخودمشتریرامردمهمهالزاماًاینکه
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مشتریانتقسیم بندی

محل،خریدتوانودرآمد،زندگیمرحلهوسن
.دخریالگویوعلاقه ها،زندگیسبک،زندگی

بازاریابیرویکردهایانواع
بخشچندبرایمتفاوتپیشنهادهای :تفکیکیبزرگبازاربراییکساننسبتاًپیشنهادیک: انبوه

اورفتاریافردبامتناسبپیشنهاد :شخصی سازی شدهخاصبخشیکرویعمیقتمرکز :متمرکز



؟می کندهدایتراچیزیچهبازاریابیمدیر
.می شوددیدهبازاریابیزنجیرهدرمعمولاًفعالیتچنداما،استمتفاوتساختارمختلفشرکت هایدر

بازارتحقیقات

بازارروندورقبا،مشتریشناخت

قیمتومحصول

صولمحسطحانتخابوارزشپیشنهاد

ترویج

کمپین هاوعمومیروابط،محتوا،تبلیغات

فروش

بارابطهمدیریتوخریدبهعلاقهتبدیل
مشتری

توزیع

ریمشتبهشرکتازمحصولرساندن

مدیریتینکته
.هماهنگی ایجاد می کند« بازخورد مشتری -توزیع  -فروش  -ارتباط -پیشنهاد محصول -شناخت بازار »مدیر بازاریابی معمولاً بین 
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؟می رسدمشتریدستبهچگونهمحصول
کننداستفادهنمایندگیوفروشمختلفمدل هایازمی توانندشرکت ها .

کسب وکارومالیسواد |  4/5

مستقیمفروش

روشندهفیااپلیکیشن،وب سایت،فروشگاه
ومشتریتجربهرببیشترکنترل؛شرکتمستقیم

.فروشداده های

کسب وکارامتیاز /فرانچایز

برابردرمادرشرکتاستانداردهایوسیستم،تجارینامازاستفاده
مشخصشرایطوقرارداد .

فروشنمایندگی

شبکهباواندمی تشرکت؛مجازیامستقلنمایندهتوسطفروش
.دهدافزایشراخودجغرافیاییپوششنمایندگان

تصمیم مالی شرکت

ی دارد؛ هر کانال هزینه، حاشیه سود، ریسک و میزان کنترل متفاوت
فروش چندکاناله.انتخاب کانال بخشی از تصمیم اقتصادی شرکت است

ترکیب فروش حضوری، آنلاین، 
نمایندگی و بازارهای واسط برای 

.دسترسی بیشتر به مشتری

فروش سازمانی

فروش به شرکت ها و سازمان ها؛ معمولاً قرارداد، مذاکره و 
.چرخه فروش طولانی تر دارد



بسازدمشتریمی تواندبازاریابی
.برسدوفاداریبهمی تواندومی شودشروعآشناییازبازاریابیارزشمندمسیر

۱

ادراک شدهنیاز۲

.داردارزشمشتریبرایکهراه حلییامسئلهدادننشان

خریداولین۳

.می کندکمراخریدمانع های،اعتمادوخریدتجربه،مناسبپیشنهاد

۴
دوبارهخرید

.می شودمشتریبازگشتباعثرضایتوخدمات،کیفیت

۵

وفاداری

.کندمعرفیدیگرانبهرابرندودهدادامهراخودخریداستممکنراضیمشتری

کلاسیسؤال

؟کندمعرفیمشتریبهراجدیدینیازهایمی تواندیا،می کندپیداراموجودنیازهایفقطبازاریابیآیا کسب وکارومالیسواد |  5/5

جدیدمخاطب

.نیستمشتریهنوزکهفردییاگروهیکشناخت
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