
پولومشتری، محصولبینپلی؛بازاریابی
.استارزشساختنوبازارشناخت؛نیستتبلیغفقطبازاریابی

بازاریابی چیست؟

شناخت مشتری، طراحی پیشنهاد ارزش، رساندن محصول 

به او و ایجاد رابطه ای که برای مشتری و شرکت ارزش 

.ایجاد کند

از نگاه کسب وکار

نیست؛ جذب مشتری، شناخت « فروش امروز»هدف فقط 

یت نیاز، خرید دوباره و تبدیل مشتری به مشتری وفادار اهم

.دارد
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مالیسوادباارتباط
ذبجچگونهمشتریپولبداندبایدداردمالیسوادکهکسی

هچبازاریابیهزینهومی سازددرآمدچگونهشرکتمی شود،

.داردسودوقیمتبراثری



نیستروبه روواحدبازاریکباشرکت

.کنیمارائهمناسبمشتریبهرامناسبمحصولمی کندکمکبازارتقسیم بندی

محصولمتفاوتسطوح

،اقتصادیمحصولمی تواندشرکتیک

حسطهر؛باشدداشتهحرفه ایواستاندارد

مشتریانازگروهیبرای

هدفبازارانتخاب

وهگرکدامرویمی گیردتصمیمشرکت

ارمردمهمهالزاما  اینکهنه؛کندتمرکز

.بداندخودمشتری
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مشتریانتقسیم بندی

توانودرآمد،زندگیمرحلهوسن

،زندگیسبک،زندگیمحل،خرید

.خریدالگویوعلاقه ها

بازاریابیرویکردهایانواع

بخشچندبرایمتفاوتپیشنهادهای :تفکیکیبزرگبازاربراییکساننسبتا  پیشنهادیک: انبوه

اورفتاریافردبامتناسبپیشنهاد :شخصی سازی شدهخاصبخشیکرویعمیقتمرکز :متمرکز



؟می کندهدایتراچیزیچهبازاریابیمدیر

.می شوددیدهبازاریابیزنجیرهدرمعمول  فعالیتچنداما،استمتفاوتساختارمختلفشرکت هایدر

بازارتحقیقات

روندورقبا،مشتریشناخت

بازار

قیمتومحصول

سطحانتخابوارزشپیشنهاد

محصول

ترویج

یعمومروابط،محتوا،تبلیغات

کمپین هاو

فروش

یتمدیروخریدبهعلاقهتبدیل

مشتریبارابطه

توزیع

بهشرکتازمحصولرساندن

مشتری

مدیریتینکته
.هماهنگی ایجاد می کند« بازخورد مشتری -توزیع  -فروش  -ارتباط -پیشنهاد محصول -شناخت بازار »مدیر بازاریابی معمولا  بین 
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؟می رسدمشتریدستبهچگونهمحصول

کننداستفادهنمایندگیوفروشمختلفمدل هایازمی توانندشرکت ها .
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مستقیمفروش

یااپلیکیشن،وب سایت،فروشگاه

بیشترلکنتر؛شرکتمستقیمفروشنده

.فروشداده هایومشتریتجربهبر

کسب وکارامتیاز /فرانچایز

استانداردهایوسیستم،تجارینامازاستفاده

مشخصشرایطوقراردادبرابردرمادرشرکت .

فروشنمایندگی

شرکت؛مجازیامستقلنمایندهتوسطفروش

خوداییجغرافیپوششنمایندگانشبکهبامی تواند

.دهدافزایشرا

تصمیم مالی شرکت

هر کانال هزینه، حاشیه سود، ریسک و میزان 

کنترل متفاوتی دارد؛ انتخاب کانال بخشی از 

.تصمیم اقتصادی شرکت است

فروش چندکاناله

ترکیب فروش حضوری، 

آنلاین، نمایندگی و 

بازارهای واسط برای 

.یدسترسی بیشتر به مشتر

فروش سازمانی

فروش به شرکت ها و سازمان ها؛ معمول  

قرارداد، مذاکره و چرخه فروش طولنی تر 

.دارد



بسازدمشتریمی تواندبازاریابی

.رسدبوفاداریبهمی 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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