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بازارتعریف 

تعریف سنتی و عامیانه بازار•
جایخوددررافروشندگانوخریدارانمجموعهکهاستمکانیومحلبازار•

.سازندمرتفعراخودنیازوپرداختهکالاتبادلبهتاداده
تعریف علمی بازار•

نند و به محلی گفته می شود که در آن محل عرضه و تقاضا با یکدیگر برخورد ک•
.یابدقیمت تعیین شود و مالکیت نیز تغییر 

تعریف جامع بازار•
اریتجهایبنگاهگوناگون،افراددارایجغرافیاییمکانهرازاستعبارتبازار•

برقرارتماسیکدیگرباخدماتوکالافروشیاخریدبرایکهمتفاوتبازرگانیو
ادایجتقاضاوعرضهنیازهاوحوائجبخاطرکهآنهامبادلاتنتیجهدروکنندمی
غییرتمالکیتوپذیرفتهصورتپرداخت،گرددمیتعیینواحدقیمتشود،می
.یابدمی
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ماهیت بازار
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باکهاستآنبرحاکمشرایطومکانیسمچگونگیبازرگانیواحدیکنظرازبازارماهیت
فراهمرافروشوخریدبرایمخصوصیامکانات،خودبرونیودرونیانفعالاتوفعل
سازدمی

:شودمیعرضهآندرکهخدماتیوکالامبنایبربازاربندیتقسیم-الف
بهاداراوراقبازار-4ارزوپولبازار-3خدماتبازار-2کالابازار-1

:گرفتهقرارآندربازارکهجایگاهیمبنایبربازاربندیتقسیم-ب
متحرکبازار-2(المللیبین–ایمنطقه–محلی)ساکنبازار-1

زمانمبنایبربازاربندیتقسیم-ج
سالیانهبازار-4فصلیبازار-3هفتگیبازار-2روزبازار-1

آنبرحاکممقرراتوقوانینمبنایبربازاربندیطبقه-د
خاصقوانینتابعبازار-2تقاضاوعرضهتابعبازار-1

بازارمختلفانواع 
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کالابازار-1
ایخریدهبیشترمردمگیردمیقرارعاملهمموردموگذاشتهفروشمعرضبهکالاهااغلببازارایندر

،دامپروری،کشاورزیازاعممحصولاتهمهبازارایندرنمایندمیتهیهبازاراینازراخودضروریوروزمره
.شودمییافتمعدنیوصنعتی

خدماتبازار-2
کارگرانبازارمانندگیردمیقرارمبادلهومعاملهموردافرادتخصصوحرفهصرفاًبازارایندر

وپیوتریکامخدماتفقطکهبازاریمثالباشدمینیزخاصوویژهخدماتکنندهارائهبعضاًبازاراینگونه
.نمایدمیارائهنقلوحملخدماتیا

ارزوپولبازار-3
ازاربایندرهاارزبرابرینرخوگیردمیصورتآندرمختلفمللرایجپولوارزمعاملاتکهاستمحلی
.شودمیتعیین

بهاداراوراقبازار-4
موسساتوهاکارخانهسهامبازارایندرباشدمیکشورهردرشدهشناختهومشهوربسیاربازارهاییکی

دریزنمختلفهایتمبرفروشوخرید.گیردمیقرارمعاملهموردصنعتیهایپروژهوبازرگانیمختلف
.پذیردمیانجامبازاراین

:ودتقسیم بندی بازار بر مبنای کالا و خدماتی که در آن عرضه می ش-الف
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ساکنبازار-1
یجهانشهرتازمواقعبرخیدروشدهشناختهدلیلهمینبهواستبرخوردارثابتجایگاهازبازارنوعاین

.میباشدبرخوردار
محلیبازار-

بهمردمعمومیارزاقومایحتاجکلیهآندروداردوجودشهرهرازبازارنقطهچنددرمعمولطوربه
.استنسبیرقابتیکبهتابازارهاایندراجناسقیمترسدمیفروش

ایمنطقهبازار-
بازار-کاشانگلاببازارمانند.گرددمیتولیدآنجادرمحصولکهشودمیتشکیلمحلیدربازاراین

رفسنجانپسته
المللیبینبازار-

آنردتقاضاوعرضهعواملتماموبودهبزرگوگستردهبسیارواستبرخوردارجهانیشهرتازبازاراین
فرشبازار-کوباشکربازارمانندکندمیتبعیتمنطقیومعقولسیاستیکازمحصولنرخاستمشهود

ایران
متحرکبازار-2

ازرتارزانقیمتبهکالاکردنارائهدلیلبهفروشنظرازاماندارنددائمیوثابتجایگاهمتحرکهایبازار
.استکمترهزینهصرفآنعلتوهستندبرخوردارفروشبالایسقف

متحرکبازارگستردهنمونهشودمیبرپاکشوریکمختلفشهرهایدروقتچندهرمعمولاکههایینمایشگاه
.اندمتحرکبازارکوچکنمونهنیزآنهافروشندمیکردهحملمنازلدرببهراکالاکههاییدستفروش.است

:تقسیم بندی بازار بر مبنای جایگاهی که بازار در آن قرار گرفته-ب
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روزبازار-1
ازیکی.دامپروریوکشاورزیهایفرآوردهومحصولاتمانندهستندکمتریدواموکوتاهعمردارایمحصولات

.استتازهمحصولاتفروشبازاراینبارزامتیازات
هفتگیبازار-2

محصولاتوآمدههمگردافرادهفتهازبخصوصروزیکدر.استقدیمیبسیاروکهنعمریدارایبازاراین
بازارهچهارشنببازارجمعهمانند.میرسانندفروشبهباشدمیخودشانتلاشوکارنتیجهآًگاهکهمختلف

فصلیبازار-3
مانند.گیردمیصورتتولیدبرایاولیهموادفروشوخریدبیشترباشدمیسالازفصلیکاواخردرمعمولا
برایکارخانجاتواستموجودوفوربهتابستاناواخردرکهفرنگیگوجهنظیرکشاورزیمحصولاتازبعضی
دربودنفصلیدلیلبهکشاورزیمحصولاتبیشتر.کندمیخریداریزیادبسیارحجمدرفرنگیگوجهربتولید

.رسدمیفروشبهوشدهعرضهبازاراین
سالیانهبازار-4
.شودمیتشکیلنیزپاکستانوهندماننددیگرکشورهایازبعضیوایرانبرعلاوهابزاراین

ازیکینپاکستانقاطازبعضیدر.هستندآننژادپرورشوطیورنگهداریبهمندعلاقهافرادازبسیاریهندرد
همهلندمشغو(گاووگوسفند)دامپرورشبهافرادازبسیارینیزایراندر.استشترپرورشمردماصلیمشاغل

بهراسالیکدرخودفعالیتوتلاشحاصلوآمدههمگردمکاندرسالههرخودکشورهایدرافراداین
.گذارندمیفروشوتماشامعرض

زمانتقسیم بندی بازار بر مبنای -ج
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تقاضاوعرضهتابعبازار-1
خریدازمشتریبودهسالمبازاربراکمحجوحالتایندرکندمیعملتقاضایوعرضهمبنایبرآنمکانیسم

استمطمئنزیراباشدمیراضینیزپردازدمیجنسآوردندستبهبابتکهمبلغیازوخوشنودبسیارخود
.استمنصفانهکاملاومنطقیبازاردرشدهضعوهایقیمت

خاصقوانینتابعبازار-2
بهملزمءااعضتمامیکهاستخاصیقوانینتابعبازاراین،استاپکجهانمشهوربسیارنفتیبازارهایازیکی

.ندرسانمیفروشبهراخودمحصولاتمقرراتهمینبرابروباشندمیآناجرای

حاکم بر آن طبقه بندی بازار بر مبنای قوانین و مقررات-د
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عوامل موثر در عرضه کالا-الف
کالاشکل-3کالاقیمت-2کالادهندهتشکیلمواد-1

سازمانیعوامل-ب

نسبیعوامل-ج
هایزمینه-3کنندهمصرفمادیامکانات-2کنندهمصرفتمایلوسلیقه-1

بازارمحدوده-4رقابتی

اقتصادیعوامل-د

عوامل موثر در بازار
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کالادهندهتشکیلمواد-1
دهکننمصرفرضایتومنظورمینأتجهتبازاربهبالاکیفیتبامحصولعرضه

کالاقیمت-2
بازارهایدرخصوصاًکندمیایفاکالاخریدوانتخابدرحساسیبسیارنقشکالاقیمت

قیمتباکالاییکنندمیتلاشتولیدکنندگانمشابهاجناسوجوددلیلبهرقابتی
.کنندتولیدعاممقبول

کالاشکل-3
ل و فرم آن به شکندیشند ابیاز خریداران قبل از آنکه به قیمت و کیفیت کالا بسیاری 

ه کالا بنابراین به همان میزان که کیفیت و قیمت در عرض.دهنداهمیت می ،کردهنگاه 
.استموثر است فرم کالا نیز از اهمیت ویژه ای برخوردار 

عوامل موثر در عرضه کالا
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محیطآناهدافاستلازم،سازمانیمحیطدرچالشهرگونهازجلوگیریبرای
کتشرمدیریت.باشداستشدهتعیینقبلازکهسیستمکلیاهدافباهماهنگ

ازندانچشرکتهایفعالیتتاباشدمراقببازاربرحاکمعواملبعضیقبولبرعلاوه
اصلیاهدافبهراسیستممدبرانههایبینیپیشوتلاشبانگیردفاصلهکلیاهداف
.برساند

عوامل سازمانی
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نسبیعوامل 

ایدنممیتحولوتغییردچارراشرکتاهدافنسبیطوربهکهاستمتغیریعواملدارایبازارهر
عواملاین.شوداتخاذلازمتصمیماتموقعبهکهمیشودباعثآنهاتحلیلتجزیهوعواملشناخت
ازعبارتند

کنندهمصرفتمایلوسلیقه-1
ازگردی.گیردقرارمطالعهمورددائماکهاستلازماستتغییرحالدرپیوستهمشتریانتمایلاتوسلایق

واحدبنابراین.دهدمیقرارتاثیرموردراکنندهمصرفسلیقهوافکارشدیداًکهاستدمحساسفاکتورهای

.سازدهماهنگآنهایتازهباراخودهمیشهبایداقتصادی

کنندهمصرفمادیامکانات-2
ضاتقادرهموارهدرآمدافزایشومادیامکاناتبنابراینمی کنند،خریدخودمالیتوانچارچوبدرهموارهافراد

داشتهتوجهمهماینبهبایدهموارهفروشاندرکاراندستوتولیدکنندگان.کندمینوسانایجادآنمنحنیو

کنندمحافظتخودفروشبازارازموقعبهتاباشند

رقابتیهایزمینه-3
سنگینهزینهکنندمیبازارروانهبسیارمتنوعکالاهایتولیدکنندگاناستوسیعبسیاربازاردررقابتمنهدا

بهبیشتریاجناستاکندمیتلاشفروشندگانوباشندداشتهبازارازبیشتریسهمتاپردازندمیتبلیغاتی

.ماندغافلرقابتپدیدهازنبایدلذادهدتوسعهراخوددرآمدوبرسانندفروش
بازارمحدوده-4

یاوآساننقلوحملشرایط،کندمیتغییرنیزفروشمنحنیشودمحدودیاوسیعبازاردامنهکههنگامی

.سازدمیفراهمرابنگاهسیاستدربازنگریلزومیکهرکهدیگریگوناگونتغییراتوشودمیدشوار
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اقتصادی عوامل 

بازرگانیمناسبسیاستاتخاذ،هاقیمتتثبیتجهتدرتلاششاملدولتهایسیاست
حتترااقتصادیبنگاههایفعالیتخودنوبهبهگمرکیسیاستریزیطرحوخارجی

.دهدمیقرارتاثیر
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عملیات بنگاه اقتصادیفرایند 

تدارکات-1
هکسازدفراهمرالازموسایلوامکاناتتاگیردمی انجامکهشودمیگفتهعملیاتیمجموعبه

رارقکنندهمصرفاختیاردرونمودعرضهبازاربهراشدهآمادهخدماتوکالاآنوسیلهبهبتوان
:شاملتدارکاتیفعالیتمجموعه.داد

ولحموسایل-جانبیتجهیزات-مواد-آلاتماشین-کارنیروی-بنگاهساختمان-سرمایه-
بازارشناخت-نقل

کالاعرضههایسیاستریزیبرنامه-2
راهرینبهتانتخاببا.استفروشمناسبسازمانایجادکالاعرضهسیاستمبانیمهمترینازیکی

.دادفزایشارااقتصادیبنگاهدرآمد،بردهبالارافروشحجمانسانینیرویترینزبدهکارگیریبهو

محصولعرضهمنظوربهدائمیتلاش-3
نسبیتموفقیبهدستیابیتقاضاوعرضهمنحنیتغییروبازاردرثابتجووجودعدمبهتوجهبا

خواستههمطالع.تقاضاستروندچگونگیازمستمرآگاهیوبازاروضعیتهمیشگیمطالعهمستلزم
(محصولرنگوکیفیت،شکلقیمت،بهنسبتآنهادیدگاه)مشتریانهای
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عملیات بنگاه اقتصادیفرایند 

بازاربهدستیابی-4

بهدستیابیمنظوربهروانشناسیمطالعاتعنوانتحت،اشخاصفردیرفتاروحالاتبررسی-
مشتریانسلایقورفتاراخلاق

باآشناییخاطربهاجتماعیروانشناسیعنوانتحت،اشخاصاجتماعیرفتاروحالاتبررسی-
آنانجمعیرفتاروسلایق

وآدابشناختوجامعهیکبرحاکممقرراتوقوانینازآگاهیمنظوربهشناسیجامعهمطالعات-
هستندآنپایبندکههاییارزشورسوم

تخصصیوروزانهنشریاتطریقازبازاربهمربوطاطلاعاتواخبارآمار،بهدستیابی-
کنندگانمصرفوهاواسطهکالا،کنندگانعرضهباگفتگوومصاحبهانجام-
دلخواهموردنتایجاستخراجوآنتحلیلوتجزیهپرسشنامه،توزیعوتهیه-
بازاردررقباهایفعالیتعمیقمطالعهوبررسی-
ویزیتورهاتجربیاتومشاهداتتحلیلوتجزیهوبررسی-
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عملیات بنگاه اقتصادیفرایند 

بازاردرموفقیتاحراز-5

دهدانجامعملیاتیتاکندمیایجابمدیریتوظیفهنیستآسانآنحفظوبازاردرموفقیتکسب

.باشدموفقیتقرینهموارهبازاردرکالاعرضهوتولیدکه

کسع:استروبروفراوانیچالشهایباداردبازاربهخودکالایعرضهقصدکهاقتصادیبنگاهیک
...وکنندگانمصرفمنفیواکنشهایرقبا،منفیهایالعمل
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تعاریف بازاریابی

جهتردمحصولتوسعهومشترینیازهایشناختبرایکهاستهاییفعالیتمجموعهبازاریابی-
.گیردمیصورتنیازهاآنارضای

ردممنیازموردخدماتوکالاهاآننتیجهدرکهعملیاتیهرگونهانجامازاستعبارتبازاریابی-
ختممصرفنقطهبهوشروعتولیدازنقطهعملیاتاینگیردمیقرارآنهادسترسدروتهیه

.شودمی

آمریکابازاریابی انجمندیدگاهتعریف بازاریابی از 

ور ایجاد فرآیند برنامه ریزی و اجرای قیمت گذاری، تبلیغات و توزیع کالا، عقیده و خدمات به منظ-
.باشدمبادلاتی که ارضاء هدف های فردی و سازمانی را در بر داشته 
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فلسفه های بازاریابی

فلسفه محصول

کیفیتکالایدنبالبهفقطخریداریاکنندهمصرفکهباورنداینبرتئوریاینتابعشرکت های
استیتکیفهمانکهاصلیهدفبهتاکنندمیاستفادهخودامکاناتتمامیازبنابرایناستعالی

حتیذالدارددنبالبهراکالاگرانیواستسنگینهایهزینهدارایمسألهاینالبته.یابنددست
.دهدپوششرابازارخریداراناکثرکهشودتولیدمحصولیبایدالامکان

تولید سفه فل
.اربازنیازهایوهاخواستهبهتاداردتوجهشرکتداخلیهایتواناییبهبیشترفلسفهاین
انجامتوانیممیکهکاریبهترینپرسدمیاوکندمیارزیابیراخودمنابعمدیریتفلسفهایندر

کنندمیخابانتراکالاهاییکنندگانمصرفکهاستمعتقداصلاینبرتولیدفلسفه؟چیستدهیم
تاردگیمیکاربهراخودتلاشتمامیمدیریتنظامداردمناسبقیمتوبودهآنهادسترسدرکه

.داردکاهشمکانالاراحتیهزینهوگسترشراتوضیحدهدافزایشراتولید
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فلسفه های بازاریابی

بازارفلسفه
آشناییممستلزمهماینبهشدننائل،آنحفظوبازارآوردندستبهبرایتلاشیعنیبازارفلسفه

هایفعالیتتمامکردنهماهنگ،آنارضایمنظوربهتلاشومشترینیازهایوهاخواستهبا
تریمشبهخدمتهمانکههدفبهدسترسیبرایفروشوتبلیغات،توزیع،تولیدازاعمسازمان

.است

(گراجامعه)اجتماعیبازاریابیفلسفه
خواستهکهاینبرعلاوهلیدکنندگانتو.استشدهبنازیستمحیطوجامعهحفظمبنایبرفلسفه

بهزنیراجامعهسعادتوآرامشوآسایشنبایدسازندبرآوردهبایدرااجتماعوبازارنیازهایوها
عمومیمنافعبامشتریهایخواستهارضایوشرکتسودبینتعادلنوعیبایدآنهابیاندازندخطر

.سازندبرقرارجامعه

فروشفلسفه
واندیشهیبررسوبازارنیازشناخت.کنیدجمعپولوبفروشیدراکالاهاواجناسیعنیفروشفلسفه

کردهتولیدبازارنیازبامطابقمحصولاتیتاکندکمکاگرفروشهایشرکتبهتواندمیمشتریفکر
ابزاردیگرکارگیریبهوتبلیغاتیبروشورهایپخش،مداوموگستردهتبلیغات.برسانندفروشبه

.باشدمیتئوریاینهایشاخصازترغیبوتشویق
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فلسفه های بازاریابی

تولیدبهترین تولید در حال حاضر چیست؟•

محصولتولید با کیفیت عالی•

فروشفروش جسورانه•

بازاربه دست آوردن بازار و حفظ آن•

رعایت اصول ایمنی به منظور حفظ ایمنی و•
محیط زیست

ی بازاریابی اجتماع

(جامعه گرا)
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فرآیند مدیریت بازاریابی

تعیین طرح ریزی های استراتژیک و بازاریابی-1
تجزیه و تحلیل محیط بازاریابی-2
مشخص نمودن فرصت های بازار-3
بررسی فرصتهای بازار-4
انتخاب بازار هدف-5
تعیین اهداف بازاریابی-6
ایجاد و ثبت آمیخته های بازاریابی-7
ارزیابی فعالیت های بازاریابی-8
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فرآیند مدیریت بازاریابی

تعیین طرح ریزی های استراتژیک و بازاریابی-1

ردنکمشخصبرعلاوهآندرکهاستکلیبرنامهیکحقیقتدراستراتژیکریزیبرنامه
بروشودمیتهیهمجزاعملیاتیبرنامهتجارتهااینازیکهربرایضعیفوقویهایتجارت
.پذیردمیانجاممحصولآنفروشوتوزیعنگهداری،تولید،آناساس

خص،مشبازاربرتاثیرگذارنیروهایوفاکتورسپس،تعیینسال5برمشتملمدتبلندبرنامه
گونگیچونیازموردسرمایهانتظارموردسودبهرسیدنوآنافزایشوبازارسهمیافتنبرایو

.گرددمیمعلومآنازاستفاده

دادهرارقبررسیموردراحالبازاریابیموقعیتعملاًشرکتیکسالهیامدتکوتاهبرنامهدر
استفادهاحسننحوبهآورددستبهتواندمییاودداراختیاردرکهموجودهایفرصتازو

.نمایداقدامآنساختنمرتفعجهتدرگرفتهجدیراتهدیدهاد،کنمی
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فرآیند مدیریت بازاریابی

تجزیه و تحلیل محیط بازاریابی -2

جغرافیاییمتغیرهایاساسبرتواندمیکنندهمصرفهایگروهاستناهماهنگبازاردرصارفم
متغیرهای(ژادنوسن،جنسیت)جمعیتیمتغیرهای(هواوآبو...،شهرستان،شهر)

،خریدموقعیت)اقتصادیمتغیرهایو(زندگیهایسبک،اجتماعیطبقات)روانشناختی
.بگیرندشکل(متداولهاینرخ،سودجستجوی

(...وجغرافیاییمحیطخلوتیوشلوغیکوچکی،،بزرگی)محیطجغرافیایتغییرات•

(...وشغل،درآمدسن،جنسیت،)محیطجمعیتیتغییرات•

(...ودگیزنسبکتحصیلات،میزانافراد،سلیقه،تفکرطرز)محیطروانشناختیتغییرات•

(اقتصادینوساناتقراردادنمدنظر)محیطاقتصادیتغییرات•
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فرآیند مدیریت بازاریابی

مشخص نمودن فرصتهای بازار -3
عتیصندرشرکتفعالیتبرایاستجذابموقعیتیومیدانبهاشارهبازارفرصتازمنظور
.شودمیمندبهرهرقابتیمزایایازکهخاص

درشرکتوهاروزنامهمطالعه،اطلاعات:بازارهایفرصتتعیینبرایگوناگونابزارهای
حصولمموقعیتبررسی،اجراییمدیرانتوسطرقبامحصولاتبررسیوتجارینمایشگاههای

گراییتنوعومحصولتوسعه،بازارتوسعه،بازاردرنفوذنظیرمختلفحالاتدر

محصولات جدید                                              محصولات موجود

نفوذ در بازار  توسعه بازار  تنوع گرایی لتوسعه محصو
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(مشخص نمودن فرصتهای بازار )فرآیند مدیریت بازاریابی 

بازاردر نفوذ 
وصاتمشخهمینبامی تواندمارکاینآیانمایدمیبررسیوانتخابرابرجستهمحصولشرکت

فعالیتکهاریبازدرتبلیغاتوتشویقیوترغیبیعواملازاستفاده.کندنفوذبازاردرتغییربدون
.باشدمیموثراست،شدیدرقبا

بازارتوسعه
راکالاکندمیتلاشوشناسندمیاورامحصولمشتریانکهاستآگاهکمپانیمدیرحالتایندر
.برساندفروشبهبیشترینقاطدر

محصولتوسعه
نیزمشتریانواستجدیدمحصولاتتابوتبدربازارکندمیاحساسکنندهتولیدکههنگامی

وجدیدهایفرصتایجادراهتنهاآنتوسعهومحصولدرتغییرخواستارندراکالاتنوع
.استاستثنایی

گراییتنوع
درخودبراییمتنوعوجدیدفرصتهای،کالاگراییتنوعطریقازکوشندمیهاشرکتازبسیاری

علاوهیکنونهایفرآوردهازمتفاوتکاملاهایتجارتافزایشباکهمعنابدین.نمایندایجادبازار
.آورندمیدستبهجدیدبازارهای،فعلیبازارهایحفظبر
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فرآیند مدیریت بازاریابی
بررسی فرصتهای بازار -4

هایصتفرتغییربهمنجرمشتریانخریدرفتاروسلیقهدردائمیتغییراتومحصولاتتنوع
عنقاوکردهاکتفاخودفعلیسودوفروش،اتدتولیبهنبایدهرگزکمپانی،شودمیبازارجاذب
.باشد

هدفهایبازارانتخاب-5
موردراخودتجارتبایدهموارههدفبازاردراستوارومحکمموقعیتیکبهدستیابیبرای

.دهیمبسطوکردهپیداآنتکمیلبرایبیشتریجاذبفرصتهایودهیدقراربازبینی

بازاریابیاهداف-6
(الگسترش دامنه اشتغ-مالیبالا رفتن توان -افزایش تولید)ارتقاء سطح مصرف •

رضایتارتقاء سطح •
(ایجاد تنوع اجناس)ارتقاء سطح انتخاب •

رشد -ایجاد محیط زیست مناسب-بالا رفتن سطح رفاه در جامعه)ارتقاء کیفیت زندگی •
(فرهنگ و آداب و رسوم
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فرآیند مدیریت بازاریابی
ایجاد و بسط آمیخته بازاریابی-7

شامل4Pعنوانتحتبازاریابیباکنترلقابلمتغیرهایازعبارتندبازاریابیهایآمیخته
Product)فروشپیشبردومکانقیمت،محصولات، , Price, Place, Production)
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فرآیند مدیریت بازاریابی
:  محصول

.مجموعه تولیدات و خدماتی که هر شرکت به بازار هدف عرضه می کند

ای مهم یکی از متغیره.مقدار پولیست که خریدار در مقابل بدست آورن محصول می پردازد: قیمت 
.در بازار است

ا محصول در به جایگاه و فعالیتهای مختلف کمپانی و دیگر عرضه کنندگان گفته می شود ت:  مکان
.دسترس مشتریان بازار هدف قرار گیرد

:  ارتقاء فروش
مشتریان که منجر به آشکار ساختن استحقاق و لیاقتهای محصول برایفعالیتی هر گونه تلاش و 

.شده و آنان را ترغیب و تشویق به خرید کالا می نماید

ارزیابی فعالیت های بازار -8
ت آوردن تجزیه و تحلیل بازار، بررسی محیط بازاریابی و ایجاد استراتژی بازاریابی بمنظور بدس

.فرصت های بازار در حقیقت مدیریت و کنترل فعالیتهای بازاریابی است
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بازاریابی و تقاضا 

ریابی ایجاد هماهنگی و کنترل فی مابین نوع تقاضا،مقدار،زمان و توزیع همگی از فعالیتهای بازا
.برای رساندن سازمان به اهداف و مقاصد می باشد

بازاریابی معکوس کننده -1
جم برای می شود ، در اینحالت باید برنامه ای منسروبرو اوقات کالا در بازار با تقاضای منفی گاهی 

را بازار یابی ت کننده تقاضاستبدیل تقاضا از منفی به مثبت ارائه نمود ، این بازاریابی که برعکس 
(  نیاز به کشف علت مقاومت در بازار.) معکوس گویند

بازاریابی مهیج کننده-2
در ...(نبودن امکانات، شبکه اطلاع رسانی ضعیف و) در اینحالت کالا و خدمات بدلایل متعدد 

ت را تبدیل نمودن وضعیت عدم وجود تقاضا به تقاضای مثب. هستندوضعیت عدم وجود تقاضا 
.بازاریابی مهیج کننده گویند

ساخت دریاچه مصنوعی: اقدام .  فروش قایق ماهیگیری در جایی که دور از آب است: مثال
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بازاریابی و تقاضا 

بازاریابی آشکارکننده-3
ندهآشکارکنبازاریابیازاستفادهباتوانمینیست،رویتقابلاماداردوجودتقاضابازاردر

.نمودتبدیلواقعیبهراپنهانتقاضای
.می شوداختراعآیندهدرکهعینکییاوالکترونیکیچشمانتظاردرنابینایان:مثال

بازاریابی دوباره -4
صادراتازکهخشکباربرایتقاضاکاهشمثالبعنواناستشدهکندتقاضاحالتایندر

یافتننظوربمتحقیقاتازاستفادهباتقاضااحیاءازاستعبارتدوبارهبازاریابی.استغیرنفتی
نظرموردخدماتوکالاهاجهتعرضهقابلجدیدنکات
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بازاریابی و تقاضا 

تقاضازمانکنندهتنظیمبازاریابی-5
فصولسایردروبالاتقاضاحجمفصولبعضیدرنیست،ثابتخدماتوکالاهایتقاضامنحنی

.می یابدکاهشتقاضا
بالایجمحبدلیلاوقاتپاره ایدرواستتولیدامکاناتازکمترمواقعبعضیدرتولیدسطح:ایراد

.استخارجتولیدتوانازتقاضا
.نمایدایجادتعادلوساختههماهنگراعرضهوتقاضابایدبازاریاب

استکمترتقاضاکهروزهاییدرسینمابلیطقیمتکاهش:مثال

کنندهحفظبازاریابی-6
باضاتقازمانومقدار)استمتعادلتقاضا.برخوردارندشرایطبهترینازبازاردرخدماتوکالاها
(داردتعادلعرضهزمانومقدار

راقبتموبازاریابیروزانهفعالیتهایانجامدرکارائیحفظازاستعبارتکنندهحفظبازاریابی
.اندازدمیبخطرراتقاضامقدارکهجدیدنیروهایکشفمنظوربهدائمی
رقبافعالرقابت–بازاردرهاسلیقهونیازدرتغییر:فرسایشیعوامل
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بازاریابی و تقاضا 

دهندهکاهشبازاریابی-7
.دنمایمیعرضهبهنسبتتوجهیقابلافزایشبهشروعخدمتیاوکالابرایتقاضامقدار

لسرددبرایکوشش.باشدمیتقاضادهندهکاهشبازاریابی،حدازبیشتقاضایکاهشوظیفه
مدتاهکوتبرایاخصبطورکنندگانمصرفازخاصیطبقهیااعمطوربهکنندگانمصرفنمودن

.دائمبطوریا

مخالفبازاریابی-8
یصتشخناسالمجامعه،سلامتوصلاحنظرنقطهازاستممکنخدماتوکالاهاازبعضیعرضه

.شودداده
روشفعدمیاو«مخالفبازاریابی»چیزیبرایتقاضابردنبینازبهمربوطفعالیتووظیفه
.می شودنامیده

شدهشناختهمضرکهدارویی-خشخاشمجازغیرکشت:مثال
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تحقیق 

:تعریف
بدستظورمنبهطرفانهبیوسیستماتیکایگونهبهاشکالیکیاموضوعیکپیرامونبررسی
مفیدودقیقکافی،اطلاعتآوردن

خالصتحقیق
دمانن.نداردموجوداشکالاتبرایکاربردیلیکندهدمیتوسعهمبحثیکدرراعلممرزهای

اینمونهریاضیات

:علمیتحقیق
مانند.شوداستفادهمسائلکردنحلبرایموجودعلمازکهاستاینبرسعیتحقیقنوعایندر

بازاریابیتحقیقات
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تحقیقات بازاریابی 

:آمریکابازاریابیانجمنمنظرازتعریف
والاهاکبازاریابیبهمربوطاطلاعاتتحلیلوتجزیهوثبتسیستماتیک،واصولیجمع آوری

خدمات
.نمی نمایدتعیینراارزشیابیونتایجولیبیانراتحقیقوجودآورندهبهاصلیهایفعالیت:ایراد

بازاریابیتحقیقاتجامعترتعریف
الگویومدلینتعیمسائل،سیستاتیکواصولیتحلیلوتجزیهوآنالیزشاملبازاریابیتحقیقات

ویدخرکنترلایجادوگیریتصمیماخذدربهبودمنظوربهحقایقوواقعیتجستجویکلی،
.باشدمیخدماتومحصولاتفروش
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فرآیند شکل گیری تحقیق در بازاریابی 

:مقصودتعیین
پژوهشازمنظورومقصودنمودنمعین

پژوهشبرنامهتنظیم
مشاهده،:اولیهاطلاعات)اطلاعاتگردآورینحوهتعیینوپژوهشیبرنامهتنظیمومطالعه

(مصاحبهگفتگو،پرسشنامه،آزمایش،
:اطلاعاتتهیه
نالیزآمستلزم.می شودتفسیرنتایجوشدهکلاسه بندیوجدول بندیآمدهبدستارقاموآمار

موجودهایریسکوخصوصیاتمورددرنتایجیبهرسیدنبرایاکتسابیاطلاعاتازدقیق
.می باشد
اطلاعاتازتحلیلیاستفاده

یاخصشبهبودنبیطرف:دهدقرارمدنظربایداطلاعاتازاستفادهدرپژوهشگرکهخصوصیاتی
مختلفجهاتازهایینمونهبرایاطلاعات)بودناعتمادقابل-اطلاعاتکنندهتهیهسازمان
عاتاطلاکیفیتمورددروکردفرقمفروضاتچنانچهاطلاعاتبودنهمجنس(اندشده،انتخاب

ورتصاطلاعاتگردآورینوازیاشوداستفادهاطلاعاتازکهگرفتتصمیمبایدشودشکدچار
.پذیرد
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فرآیند شکل گیری تحقیق در بازاریابی 

:نتایجاخذ
.شودمیتهیهاصولیپیشنهاداتارائهوتفسیربهتوجهباپژوهشگزارش

:نتایجعملیکاربرد
برایریمعتبراهنمایومی شودبستهکاربهآمدهبدستحقایقوباشدمیعملدرنتایجکاربرد

.باشدبازاریابمدیران
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انواع تحقیقات بازاریابی 

:اکتشافی-1
.ایدمی نماستفادهروشاینازکندتعریفراآنوسازدنمایانرااِشکالیبخواهدمحققچنانچه
مختلفمتددارای–خرجکم–غیررسمیبصورتتحقیق
لقابولیشدهتهیهدیگریمنظوربهدیگرمحققانتوسطقبلا:دومدستاطلاعات•

منابعیاوکمپانیخودتواندمیمأخذ:اطلاعاتآوریجمعروشهای.استاستفاده
–دولتیآمارموسساتمختلف،هایکتابومجلاتروزنامه،بهرجوع.باشددیگر

شدهانجامتحقیقاتبررسیوبازرگانیمدیریتدانشگاهبهرجوع
نباشددقیقاستممکننباشدمربوطاستممکن:اشکالات

می باشدطریقاینازفقطاطلاعاتبعضی،خرجکم،سریع:مزیت
کوچکگروههایبررسیتوسطاطلاعات•

بصورتشرکتمدیرانیاوویزوتورها،فروشانعمدهفروشان،خردهازاطلاعاتاوریجمع
(کانونگروه)کنندگانمصرفازکوچکیگروهازپرسشجمعییافردی

کمپانی هاازبرخیحالتتحلیلوتجزیه•
مشاهده•
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انواع تحقیقات بازاریابی 

:توصیفی-2
(کندمیتوصیفراپدیده ای)استتوصیفینوعازبازاریابیتحقیقاتاکثر

گزارشنوشتنوتحقیقطرح،شکالاِتعریف:توصیفیتحقیقاتمراحلی

صورتهباگرباشدمیتحقیقاتیپروژهیکموفقیتبرایمسئلهمهمتریناین:اِشکالتعریف•

.نیستبرخوردارخوبیارزشازتحقیقاتشود،بیانمبهموناقص

عدمورقبااستراتژی،بدآگهیبلکهنیستپایینفروشاصلیشکالاِیابد،کاهشکمپانییکفروشاگرمثال

باشدمیاِشکال،کنندهمصرفتوسطجنسقبول

تحقیقطرح•
،پرسشنامهپخش،دهندگانجوابازاینمونهانتخاب،پرسشنامهآوردنبوجودمتدهایشامل

باشدمیگزارشنوشتنواطلاعاتتحلیلوتجزیه

گزارشنوشتن•
-تداشخوانندگان خود را به یاد باید : نکاتی که در هنگام نوشتن گزارش باید در نظر گرفت

باید نوشته-اددتجزیه و تحلیل ها را ارائه منتخبی ازفردی داشتن تعصب بدون-گرفتاهداف را در نظر 
.قابل درک و منظم باشد
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انواع تحقیقات بازاریابی 

:آزمایشگاهیتحقیقات-3
درودهبمعلولوعلتدهندهنشانچونباشدمیبازاریابیتحقیقاتنوعبهترینآزمایشاتاین

.شودمیداشتهنگهثابتمطالعهموردمتغیرازغیرهامتغیرتماماینجا
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تعریف رفتار مصرف کننده

:کندمیتعریفگونهاینراکنندهمصرفرفتارآمریکابازاریابیانجمن

جربهتکنندهمصرفکهیاحساساتافکارومجموعهازاستعبارتمشترییاکنندهمصرفرفتار
،افکاربرکهمحیطیعواملاضافهبهدهدمیانجاممصرففرآینددرکهاعمالیوکندمی

.استموثراواعمالواحساسات
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کنندهمصرفرفتارمختلفهایمدل

اقتصادیمدل-1

.باشدمیواراستدیگرانواسمیتآدامیعنیکلاسیکاقتصادعلماندیشمنداننظریهوتئوریپایهبرمدلاین
زاوسازدفراهممالیقدرتچارچوبدرراخودرضایتحداکثرمیکندسعیکنندهمصرفمدلایناساسبر

لمعمنطقیصورتبههمیشهوآوردهدستبهمحصولوکالامورددرکافیاطلاعاتداردامکانکهطریقهر
.کنند

روانکاویمدل-2
(EGO)من(IN)حیواندرونشاملانسانهاافکاربودمعتقدکهفرویدزیگمونداعتقاداساسوپایهبرمدلاین

Super)برترمنو EGO)،وکندمیفکرآنبهگرفتهعملیبهتصمیمانسانکههنگامی.باشدمیاستواراست

Super)برترمنوغریزیمحرکهایشاملکه(IN)حیواندروننیرویبینحالایندر EGO)اصولکه

ضمیرووجدانهمانکه،EGOدواینمیان.می گیردصورتاختلافکند،میهدایترااجتماعیواخلاقی

سعکاگراستاینمدلاینازبازاریابیاستنباط.دهدمینشانالعملعکسونمودهقضاوتاستآگاهی

اگرواستضروریزندگیبرایوگرفتهصورتمنطقوعقلبراساسکاملاانسانخریدباشد،مثبتالعمل

.استضروریغیروتفننیخریدمنفی،
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کنندهمصرفرفتارمختلفهایمدل

گیرییادمدل-3
رفتهگشکلپرسیدنودیدنباخریداررفتار.استگرفتنیادودیگرانازآموختنمدل،ایناساسوپایه

وفکریتحلیلوتجزیهجواب،محرک:شاملکهاستروانشناسیمدلیک.می دهدنشانواکنشانگاه
.باشدمیگشتالت

نیزحرکمجوابحالتایندر؛شودتکرارمحرکیککهمی آیدبوجودوقتییادگیریجوابمحرک
(اتوانحیرویبرکینزاسوولفپاآزمایشاساسبر)گیردمیخودبهعادتشکلرفتاروشدهتکراری

وابجبتوانتابسته،نقششتریمذهندرتاکنیممیتکرارمرتبارااگهییکمثلکنندهتحریکعامل:مثال
.کنیمدریافتاست،مشتریطرفازخریدهمانکهرکمح

فکریتحلیلوتجزیه
.یردمی گکاربهرااشنتیجهوکردهتحلیلوتجزیهراآنمی کند،درکراموضوعیانسانکههنگامی

صولاتمحبهنسبتآنهایبرتریومحصولمثبتنکاتارائهباراخریداربایدبازاریابیمدلایندر
.نمایدخریداریراکالاتاکردمتقاعدرقیب،

گشتالت
برمی کنددرکرامحرکیککههنگامیانسان.چیزهمهبهکلینگرشداشتنیعنیمدلایناساس

رویمحیطعواملتأثیرمدلاین.می دهدجوابآنبهوکردهتحلیلوتجزیهخودقبلیتجربیاتپایه
.داندمیبسیاررافرد

رااونبینندگا،نمایدصحبتداروخواصبهراجعجدیلحنباسفیدلباسبافردیداروییآگهییکدراگر:مثال
.پذیرندمیراآگهیمطالبوآوردهحساببهطبیبیک
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کنندهمصرفرفتارمختلفهایمدل

انگیزهمدل-4
رفتارهکهمانگونهمحیطیتغییراتکند،میواداریاوتشویقکاریانجامبهراانسانکهاستعاملیانگیزه

مکنمهستندیادگیریقابلهاانگیزه.کنندمیایجاداودررامتفاوتیانگیزه هاینمایند،میعوضراافراد
.باشندماندگاریاوباشندداشتهکوتاهعمراست

:بازاریابیدرمازلونظریهکاربرد
قاتتحقیمازلوتئوریدر.بازاربهنیازموردکالایعرضه–آنخواسته هایونیازهایتشخیص–بازاردرک

.دارندمهمیبسیارنقشبازاریابی
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کنندهمصرفرفتارمختلفهایمدل

ادراکمدل-5
حیطماطرافچیزهمهدرگوناگونتفاوت هایوتغییراتبسیار،محرک هایتوسطانسانتئوریایناساسبر

آنقیمت،می بیندراآنهازیباییوبندیبستهوشکلکند،میلمسرامتفاوتکالاهایاومی کنددرکراخود
بازارگانکنندمصرفنیازهایوخواسته هاباتئوریایندرکبابازاریابان.می شنودراآنتبلیغاتمی فهمد،را

.می نمایندعرضهبازاربهراآنبامنطبقکالایوآشنا

.باشدمتضادکالایکواقعیتهایباکهنمودمطرحمطالبینبایدتبلیغاتدرهرگز:نکته

شناسیاجتماعمدل-6
طالعهموزندگیشکلبررسیاشخاص،بینرابطه هایرویبرمطالبوافرادتمرکزتئوریایندر

هنگفرشامل:اجتماعیوفرهنگیعوامل.می باشدآنهاعقایدوجغرافیاییمحیطلهجه،پیرامون
یجغرافیایمنطقهودیننژاد،لهجه،)جزءفرهنگ،(خواسته هاوتمایلاترفتار،ادراک،ها،ارزشعقاید،)

.استمرجعگروههایو(زندگی
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کنندهمصرفرفتارمختلفهایمدل
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انواع مختلف مشتری و چگونگی برخورد با آنها

گذرامشتری-1
اغلبوهستندقیمتپرسیدنوکالاهاوفروشگاههادیدنوبازاردرزدنقدمبهعلاقمندمشتریاناین

.دهندنمیانجامخریدی
اجازهمشتریبه،دهدپاسخسوالاتبهخوشروییبافروشدراصراربدون:مشتریبافروشندهبرخوردنحوه
ردخریدتمایلتاننماید،زدهخجالترامشتریونکندنگاهاوبهزیاد–نمایدبازدیدراکالاهاتمامدهد

.نمایدپرهیزتوجهیبیازخریدتمایلدیدنازبعدوشودایجادمشتری

همراجعازقبلآنها.نمایدخریدوانتخابمی تواندتنهاییبهاستقویاراده ایدارای:ارادهبامشتری-2
داردارانتظ.کنندمیتقاضاراموردنظرکالایمستقیممراجعهازبعدلذا.دیده اندراقیمتهاودیگرکالاهای

.شودانجامسریعخریدفرآیندوگرفتهقراراستقبالمورد

راشتریمانتخاب.نمایدارائهراکالاوگفتهپاسخسوالاتبهتأخیربدون:مشتریبافروشندهبرخوردنحوه
.سازددائممشتریرااوکوچکهدیه ایتقدیمباوکردهتحسین
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انواع مختلف مشتری و چگونگی برخورد با آنها

دودلمشتری-3
هایهمغازبه.نخرندیابخرندنمی دانندامادارندنیازکالابهمی دانندآنهااست،سختدودلافرادبهفروش

.می نمایندخستهرافروشندهوخودومی پرسندوقیمتکردهبراندازراجنسمی کنند،مراجعهمختلف

وکندبیانراکالابهمربوطاطلاعاتوشکیباییصبرمتانت،بابایدروشندهف:مشتریبافروشندهبرخوردنحوه
ودند،براضیوخریده اندکالاایناززیادیمشتریانمی سازد،مرتفعشمارانیازبی شکقبیلازجملاتیبا

خریدرایبدیگریشخصبااغلبافراداین.دهدنشانمشابهکالاینبایدهرگز.ببردبینازرامشتریدودلی
.نمایدجلبراهمراهاعتمادنمودهسعیبایدفروشندهکنند،میمراجعه

خجالتیمشتری-4
گوییهزیادازوحرفندکمافراداینمی پسندد،بیشترراکالاییچهمشتریاینفهمیدتوانمیسختیبه

دخریقبلاًکهمغازه ایازاغلبنمودهپرهیزمختلفمغازهایبهمراجعهاز.نمی آیدخوششاننیزفروشنده
.می نمایندخریدداشتند

بسیار-دبگویجنسخصوصیاتازمفیدومختصر–کندصحبتزیادنباید:مشتریبافروشندهبرخوردنحوه
یمشتراینبهفروش.شودمطمئناوعقیدهوافکاراحساسات،ازتانمایدسخنبهواداررامشتریماهرانه

.نخردراآنکشدمیخجالتکرد،اعلامکالایکبهنسبتنسبیرضایتاگرزیرااستآسان
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انواع مختلف مشتری و چگونگی برخورد با آنها

پرحرفمشتری-5
ومی زندحرفزیاددلیلهمینبهودارداطلاعاتفروشندهازبیشترحتیکالامورددرکندمیاحساس

یتواندمنهوندهدگوش،استحاشیهاغلبکهاواظهاراتبهتواندمینهفروشنده.می کندخستهرافروشنده
.کندرهارادیگرمشتریان

نشودخوردلمشترینحویکهبهمناسبفرصتیکدرتمامهوشیاریباباید:مشتریبافروشندهبرخوردنحوه
ودانشازتقدیروتحسینباسپسسازدمعطوف(کالا)موضوعاصلبهودورمتفرقهمسائلازرااوتوجه

.دهدسوقکالاخریدومکالمهپایانبهرااو،اواطلاعات

شکاکمشتری-6
.می نگردتردیدباوداردشکچیزهمهبه

بیانوکالادادننشانباسپسنمودهکشفرامشتریتردیدوشکعلت:مشتریبافروشندهبرخوردنحوه
دتولیکههایتضمینوآنهارویشدهچاپکارخانه ایخصوصیاتهم،بهنزدیککالایدومقایسه،حقایق
،دنبودیراضیوبخریدجنسیاگرجملهگفتن.سازدمرتفعرامشکلالامکانحتی،نمودهارائهکننده

.داشتخواهدمطلوبینتیجهبرگردانید
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فرآیند تصمیم گیری خرید در مصرف کننده

احتیاجونیازشناخت-1
چگونهنیازشده؟نیازاینایجادباعثچیزیچهامده؟بوجوداحتیاجیچه-1:بیابدرازیرمواردبایدبازاریاب

کرده؟هدایتشدهعرضهجنسطرفبهرااو

اطلاعاتکسبوجستجو-2
.باشدآگاهکنندهمصرفانتخابمراحلوجنسمقدارازبایدبازاریاب

مختلفمشی هایخطارزیابیواطلاعاتتحلیلوتجزیه-3
راریدخوانتخابسپسمی کندارزیابیومقایسهمشابهکالاهایباراکالاصفاتازمجموعه ایکنندهمصرف

.می دهدانجام

خرید-4

نارضایتیورضایتخریدازبعدرفتار-5
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کالادهندهتشکیلمواد-1
دهکننمصرفرضایتومنظورتامینجهتبازاربهبالاکیفیتبامحصولعرضه

کالاقیمت-2
بازارهایدرخصوصاًکندمیایفاکالاخریدوانتخابدرحساسیبسیارنقشکالاقیمت

قیمتباکالاییکنندمیتلاشتولیدکنندگانمشابهاجناسوجوددلیلبهرقابتی
.کنندتولیدعاممقبول

کالاشکل-3
ل و فرم آن به شکندیشند ابیاز خریداران قبل از آنکه به قیمت و کیفیت کالا بسیاری 

ه کالا بنابراین به همان میزان که کیفیت و قیمت در عرض.دهنداهمیت می ،کردهنگاه 
استموثر است فرم کالا نیز از اهمیت ویژه ای برخوردار 

عوامل موثر در عرضه کالا



بندی بازارتقسیم
ست در این حالت بازار به چند بازار جز تقسیم می شود که به نام خرده بازار معروف ا•

خرده این کار این امکان را فراهم میکند که شرکت ها کار تحقیقاتی خود را پیرامون
.فروشی انجام دهند
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عوامل موثر بر تقسیم بندی بازار
تقسیم بندی بر اساس عوامل جغرافیایی•
تقسیم بندی بر اساس عوامل جمعیت شناختی•
تقسیم بندی بر اساس وامل روانشناختی•
تقسیم بندی بر اساس عوامل رفتاری•
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افیاییتقسیم بندی بر اساس عوامل جغر
تایعنی بازار به مناطق کوچک جغرافیایی تقسیم شود مثا شهرستان، بخش، روس

در این حالت هر منطقه را بر  اساس آداب و رسوم و نیازها و خواسته های جداگاته 
.بررسی میکنیم

:این روش به دلیل محدود کردن بازار امکانات زیر را دارند
ابداع راه جدید فروش و تلاش برای افزایش سهم بازار•
مشخص نمودن ین که کدامیک ار برندها محبوبیت بیشتری داشته است•
تعیین تعداد رقبا و ارزیابی آن ها•
آزمایش محصولات جدید•

رطوبت آب و هوا محل قرار گرفتن بازار، و نوع آب و هوا هم از متغییرهای جغرافیایی 
هستند
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ناختیجمعیت شتقسیم بندی بر اساس عوامل 

جنسیت
.رفتار خرید زنان با مردان متفاوت است و حتی نیازمندی های متفاوتی دارند

:سن
ت به انسان در سن های مختلف نیازهای متفاوتی دارند لذا بنا به درخواست های متفاو
رحالی بازار مراجعه می کند به طور مثال نیاز کودک تازه متولد شده شیر خشک است د

.که با افزایش سن این نیاز تغییر میکند
:درآمد

با افراد. هر چقدر درآمد بالاتر باشد منابع بیشتری را صرف هزینه های جاری میکند
شر کم لذ باید ببینیم بازار هدف ق. درآمد های مختلف ، نیازها و مصارف متفاوتی دارند

.درآمد است یا پردرآمد
:نژاد

. اشنددر یکی کشور حتی افراد از نژادهای مختلف و با ویژگی های نژادی متفاوت می ب
یم شده استبه طور مثال بازار آمریکا به سه بخش اسپانیایی، آمریکایی، آفریقایی تقس 55



تیروان شناختقسیم بندی بر اساس عوامل 

:سبک زندگی
... ت و سبک زندگی به فعالیت های فرد در قالب کار ، سرگرمی، ورزش و خرید و مسافر

یکند و به در این حالت باید بدانیم مشتری هدف ما با چه سبکی زندگی م. گفته میشود
چه چیزی را بیشتر دوست دارد؟گروهی دنبال مد . دنبال چه نیازمندی هایی است
.هستند و گروهی دنبال کیفیت

:شخصیت
مثا .در این حالت باید محصولات را متناسب شخصیت افرادا خریدار تنظیمی کنیم

فرد پولدار و با مسلکا وقتی راننده ای سوار بر بنز را میبینیم تصور میکنیم. شرکت بنز
.جایگاه بالایی است

:انگیزه
شرکت . تانگیزه خوردن غذا رفع گرسنگی اس. انگیزه به دنبال بر طرف کردن نیاز است

.فروش اسباب بازی باید بیشتر انگیزه عاطفی را در نظر میگیرند 56



رفتادیتقسیم بندی بر اساس عوامل 

:سود
ندیعنی قبل مبنای این تقسیم بندی مشتریانی هستند که به دنبال سود بیشتر هست

.کیفیت به دنبال سود هر خرید هستند

:وضعیت مصرف
در این حالت مشتریان به .. میزان مصرف هر شخص از یک محصوا را نشان می دهد

ول و کنندگان برای بار امصرف احتمالی ، مصرف کنندگان قبلی، مصرف کنندگان
.مصرف کنندگان کم ، متوسط و زیاد تقسیم می شوند

:وفاداری
مینه هر گاه خواسته و نیاز مشتری به صورت مدام و با کیفیت مناسب برآورده شد و ز

وب وفاداری میتواند به خاطر کیفیت خ. خرید بعدی فراهم شد وفاداری ایجاد می شود
زینه این مشتریان وفادار باید حفظ شوند زیرا ه.باشد...  کالا،مارک ، قیمت مناسب و 

.زیادی جهت وفاداری آن ها صرف شده است 57



رفتادیتقسیم بندی بر اساس عوامل 

:مناسبت ها
برخی از مناسبت ها مثل تولد، ازدواج، فوت ، مراسم های عزاداری رسمی که معمای 

ندگان مشخصشی برای مصرف کنندگان دارند،  بازار مناسبی برای برخی از عرضه کن
یشتری در این ایام عرضه کنندگان تبلیغ ب. است و درآن روزها بازار رونق بیشتری دارد

.کرده و فروش را به حداکثر می رسانند
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تقسیم بازار تجاریعوامل مناسب برا ی

:ویژگی های شرکت
ن نوع باید مشخص شود کدام صنعت مشتری خوبی برای تولیدات ما هستند و بهتری

همکاری با آن ها چیست؟ بر صنایع کوچک تمرکز داشت یا صنایع بزرگ؟
ل و نقل بهترین وسیله حم. محل جغرافیایی شرکت و یا صنعت نیز باید بررسی شود

چیست؟ زمان حمل و نقل چقدر است؟
:چگونگی خرید مشتری

هتر است باید ساختار خرید مشتری مشخص شود؟ باید بدانیم ساختار متمرکز برای ما ب
جام یا غیر متمرکز، آیا پرداخت نقدی را بیشتر دوست دارد یا اعتباری؟ خرید عمده ان

میدهد؟ برای کیفیت هزینه بیشتری میکند؟
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تقسیم بازار تجاریعوامل مناسب برا ی

:خصوصیات خاص
عت باید ویژگی های خاصی مثل ریسک پذیری و معیارهای ارزشی و میزان وفادری صن

به مشتریانش بررسی شود
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معیار تقسیم بندی موفق

:بازاری موفق است که شرایط زیر را داشته باشد
قابلیت اندازه گیری•
اندازه تقسیم بندی بازار به بازار جز و کل کمک شایانی می کند که بازار را با هدف•

گیری کرد
سهولت دسترسی به کالا•
.توزیع کالا به صورتی باشد که محصول به دست همه مشتریان برسد•
قابل ملاحظه بودن•
.یعنی بارار متقاضی حجم وسیعی از کالا باشد و سودهی داشته باشد•
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تقسیم بندی بازار

بازار انبوه
.  ی دهدیعنی شرکت یک محصول را به صورت انبوه تولید کرده و در اختیار بازار قرار م

د هدف کنترل این بازار دشوار است زیرا نیاز مشتریان متفاوت است و رقبا زیاد هستن
تن است این نوع بازا در حال از بین رف. این نوع تولید کاهش قیمت تولید و فروش است

را زیرا رسانه های تبلیغاتی نیازهای مردم را بیشتر کرده و مردم نیازهای متنئعی
.خواستارند

کند با در این حالت یک فروشنده چند محصول متفاوت را عرضه می: بازاریابی تنوع کالا
مثل شرکت کوکاکولا. این کار تنوع برای مشتریان ایجاد می شود

:بازاریابی تفکیکی
تراتژِ بازاریابی یعنی تقسیم یک بازار بزرگ را به گروه کوچکتری از مشتریان و تطبیق اس

تری از و نیازهای قشرهای بیش.. شرکت با نیازهای یک یا تعداد بیشتری از خرده بازارها
ی شودمشتریان را برآورده کنیم و نیازهای متشریان به صورت اثر بخش تری تامین م
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تقسیم بندی بازار

بازاریابی فشرده
سهم در این حالت بازار سعی میکند. زمانی کاربرد دارد که شرکت محدویت منابع دارد

ت که چند بازار کوچک فرعی را جذب کندمثلا فولکس واگن به دنیال مشتریانی اس
در این حالت شرکت قسمت ویژه ای که درآن فعالیت . ماشین کوچک می خواهند

و توزیع و هزینه تبلیغات. میکند را بهتر شناخته و موقعیت قدرتمندی پیدا می کند
ل این خطری که دارد این است که منجر می شود رقبا پتانسی. کمتری پرداخت می کند

.بازار را شناخته و ورود کنند
:بازاریابی نیچ

خرده بازار نیچ یک گروه مشخص شده از یک بازار مشتریان که معمولا از تقسیم یک
.بازار به بازار کوچکتر ایجاد می شوند
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تقسیم بندی بازار

:بازاریابی میکرو
در این روش طراحی محصولات برای مشتریان خاص و در محل ها خاص صورت می 

.گیرد و شامل بازاریابی محلی و فردی است
انا طراحی محصولات برای مشتریان خاص مثل همشهری ها، همسایگ: ریابی محلی:بازا

یک نفره برای ارضا نیاز هر یک از مشتریان تهیه می شود و به بازاریابی: فردیبازاریابی 
.هم معروف است
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استراتژی بازار هدف

:تمرکز بر یک بخش بازار
:تخصص گرایی انتخابی

کس که در این حالت از بین بخش های مختلف تنها یک بخش را انتخاب می کند مثا شرکت فول
یشتری در این حالت اطلاعات ب. فقط به دنبال مشتریانی با ماشین کوچک و قیمت مناسب است

از خرده بازار به دست آوررده و حضور بهتری خواهد داشت
:تخصصی کردن محصول

در این حالت چندین خرده بازار جذاب انتخاب می شوندوو از توزیع بازار در هر خرده بازار سود
در این حالت ریسک کاهش می یابد. خوبی به دست می آید

:تخصصی کردن بازار
ضه در این حالت شرکت در تولید محصولی تخصص پیدا کرده و آن را به چند خرده فروش عر

اهی را تولید مثلا شرکتی که تنها میکروسکوپ می سازد و هیچ گونه ابزار جانبی آزمایسگ. میکند
.و تنها با تولید محصول خاص با کیفیت اعتبار می یابد. نمیکند

:پوشش کامل بازار
خصوص این روش م. شرکت تلاش میکند تا تمام محصولات را برای تمام گروه سنی تولید کند

IBMمثل . شرکت های خیلی بزرگ است
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تعریف محصول

:تمرکز بر یک بخش بازار
.هر چیز مساعد و یا غیر مساعدی که فرد در قبال چیز دیگری دریافت می کند

کالا می تواند شی قابل لمس یاسد و یا یک خدمت مانند کوتاهی مو
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تعریف محصول

تعریف یک محصول
.هر چیز مساعد و یا غیر مساعدی که فرد در قبال چیز دیگری دریافت می کند

کالا می تواند شی قابل لمس یاسد و یا یک خدمت مانند کوتاهی مو

:انواع محصولات
محصولات صنعتی و یا تجاری

این محصولات توسط افراد و یا سازملن ها خریداری می شود
محصولات مصرفی

این. به کلیه محصولاتی که برای مرتفع کردن نیازهای روزانه خریداری می شود 
.محصولات استفاده شخصی و یا صنعتی دارند
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محصولات مصرفی

رطرفببرایاشخاصتوسطکهمی شودگفتهمحصولاتیکلیهبهمصرفیمحصولات
نایمعمولیومتداولمحصولاتمصرفیمحصولاتانواعمیشودخریدارینیازکردن

میاقلاماینخریدبهدستگاهانمشتریوبودهقیمتارزانآناصولمحصولات
اینشودتبدیلفارسیصورتبهمحصولاتایناینروزنامهشکلاتمانندزنند

اقداماینخریدبهدستگاهامشتریوبودهقیمتارزانکالایمعمولامحصولات
ازترانگرمراتببهاقلاماینغیرهوکفشباکسشانهروزنامهشکلاتمانندمی زنند

گونهاینخریدبهدستهنگامیکنندهمصرفاستمعمولیومتداولهایکالا
یفیتکوشکلوفرمقیمتنظرازیکدیگربارامارکچندیناولاًکهمی زندمحصولات

 سازدمیفراهمرااوکاملرضایتآنداشتنکهباشدمطمئنثانیاً باشدکردهمقایسه
مصرفزمانیوبودهگران ترمتداولمحصولاتازمحصولاتاینضروریمحصولات

وباشدکردهمقایسههمباراماهچندابتداکهدهدمیانجامراخریداینکننده
مصرفحالتایندرویژهوخاصمحصولاتداردرضایتخریدازکهباشدمطمئن
جانشینکالایآنبراینیزحاضروگرددمیخاصیکالایدنبالبهکننده
آنمشتریاگرکهکالاییناخواستهکالایینمیشناسدراآناحتمالاًمشتریکهکالایی

نیستآگاهآنوجودازحتیباشدکردهمصرفرا 68



انواع محصولات صنعتی 
اصلیلوازموتجهیزات•

معمولاتمحصولااین.شودمیمحسوبصنعتیمحصولاتتریناصلیجملهازسنگینآلاتماشین

.شودمیخریداریتولیدکنندهازمستقیم

:فرعیوسایلوتجهیزات•

.استلیاصوسایلوتجهیزاتازکوتاهترنیزمحصولاتاینمفیدعمروبودهارزانوسایلاینقیمت

بهرعیفمحصولاتجزءهمگیدستیابزارآلاتسنگیننسبتاًوبرقیقطعاتحملقابلهایدریل

رودمیشمار

خاممواد•

بزیجاتسومیوهذرتگندمنظیرنظیرکشاورزیمثلنشدهانجامآنرویعملیاتیکهمحصولاتی•

می شوندفروختهبازاردرمحصولاتسایرواسطهبهاصولاخاممحصولاتاین

ترکیبیاقلام•

شودیمگرفتهکاربهبزرگهایکامیوندرکهدیزلیموتورهایهستندمونتاژآمادهاصولااقلاماین

شودمیمحسوباصلیترکیبغزواتازنوعی
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لوازم مصرفی و خدمات 
شبخدواماشودمیاستفادههاکالاتولیددرکههستندمصرفیاقلاملوازماین•

وادمآلاتماشینروغنمانندگردندنمیمحسوبشدهتولیدکالایعمدهواصلی

دارندیدسترسقابلراحتیبهوارزاننسبتاًمصرفیموضوعاتاینمدادکنندهپاک

شوندمیتقسیمدستهسهبهمعمولا

اداریمنظومات•

کارخانهملزومات•

فروشوتوزیعملزومات•
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شاخص های یک محصول کیفیت 

کیفیت•

ارزیابیعاملمهمترینبنابراینمی کندجلبخودبهرامشتریومیباشدمشترینگاهدرمهمیبسیارعامل•

وکارامانجدرمحصولتوانکیفیتازمنظورگیردقراربازاریابتوجهموردبایدهموارهکیفیتاستخریدار

استمهمبسیارعاملیکقیمتکیفیتکناردرالبتهاستمشترینیازساختنمرتفع

فرم•

عنوانبهکندمیجلبخودبهاولوهلهدرراکنندهمصرفنظروتوجهکهمهمیهایشاخصازکالاطرح•

رارنگشوشکلطرحکهباشدداشتهاتومبیلیخواهدمیاواستاتومبیلیکخریددنبالبهشخصیمثال

اتومبیلصنعتدرمخصوصامیشودپرداختطراحیبابتزیادیهزینهامروزهباشدداشتهدوست

تجارینام•

واییشناسمنظوربهکهاینهاهمهازترکیبیطرحیاونشانهیاعلامتگونههرازاستعبارتتجارینام•

لسنبتجاریناممیرودکاربهرقیبتوسطشدهساختهخدماتوکالاهاازخدماتوکالاساختنمتمایز

بهولمحصازمهمیبخشعنوانبهکنندهمصرفدیدگاهازواستفروشندهوکنندهتولیدکالاشناسایی
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ویژگیهای نام و نشان 

بهکوسیساعتنامکههنگامیاستمحصولآنخصوصیاتتداعیتجارینامویژگیاولین•

یمشترذهندرزماندردقتوزیباییومناسبقیمتبالادواموکیفیتخوردمیگوش

بنددمینقش

رائهاخودکنندهمصرفوخریداربهکالاکهخریداروکالاکهاستمزایاییویژگیدومین•

دهدمی

نندهکبازگوتجاریناماستفروشندهوکنندهتولیدبرایاعتبارایجادویژگیسومین•

دهدمیارائهخودکالایطریقازاوکهاستفوایدیوارزش ها

رهنگفتداعیایراندستیفرشمی گویندوقتیاستخاصفرهنگتداعیویژگیچهارمین•

اندبمغافلتجاریناماهمیتتجاریناماتخاذواستراتژیتدویناستایرانغنیوعمیق

تعریفدرکالاهاازبرخیداشتن،استخاصشخصیتکنندهتداعیویژگیپنجمین•

.استثروتدندهنشانبنزماشینداشتنمثلادارندنقشهاآدمشخصیت
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تدوین استراتژی و اتخاذ نام تجاری 

:شودمیتعیینزیرمواداساسبرناماستراتژی•

:مشابهمحصولاتافزایش•

خودمحصولاتخطگروهبهراجدیدیمحصولداردقصدشرکتیکههنگامی•

ونامشگستربدهدتعمیمنیزجدیدمحصولبهراخودتجاریناممی تواندبیافزاید

میشودانجامصورتدوبهمعمولاحالتایندرنشان

مشابهمحصولاتافزایش•

نشانونامگسترش•
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افزایش محصولات مشابه

قموفمحصولچنانچه.گذاردمیمحصولاترویبرراخودرنامشرکتحالتایندر•

شرکتاراعتبزیراداردریسکاینصورتغیردروداردتبلیغاتدرزیادیتاثیرباشد

.رودمیسوالزیر
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گسترش نام و نشان

مناخودمحصولاتازگروههربرایگیردمیتصمیمشرکتمواقعازبسیاریدر•

گیخانلوازمکهسیرهایزنجیرهفروشگاهمانندکندانتخابراایجداگانهوخاص

هکصورتیدرکهاستآنروشاینمزایایازرساندمیفروشبهکمرنامباراخود

اردوهایشرکتشهرتبهنگرفتقراراستقبالمورددلیلیهربههربهمحصول

هاشرکتمواقعازبسیاریدرکالاوشرکتنامتلفیقشودنمی
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کالاتلفیق نام شرکت و 

ازمهیعنی.کنندمیتلفیقمحصولباراخوردنامهاشرکتمواقعازبسیاریدر•

ایندرکنندمیاستفادهجدیدتجارینامازهموکنندمیاستفادهخوداعتبار

پارسپژویاوکرولاتویوتامانندبخشدمیمشروعیتکالابهحالت
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بسته بندی

وحفظربیشتگذشتهدراستکالابندیبستهمحصولاتعرضهدردیگرمهمعواملازیکی•

عواملاخیرسال هایدرامامی داداختصاصخودبهرابندیبستهموضوعمحصولنگهداری

بندیبستهراگشودتبدیلبازاریابیارکانازیکیعنوانبهبندیبستهتاشدهموجببسیار

گاهدیدازبودخواهدمشکل آفرینشرکتبرایباشدبرخوردارضعیفطراحیوکیفیتاز

بستهباشدبهداشتیکاملاًوعالیکیفیتباموادیازشدهساختهبایدبندیبستهبازاریابی

آورسرسامافزایشبهمنجرنبایددیگرعبارتبهباشداقتصادیوصرفهبهمرقومبایدبندی

قابترنبایداماکرددقتمناسببندیدستهیکانتخابدربایداگرچهشودکالاهاقیمت

یفیتککالاکهاستلازممناسببندیبستهبرعلاوهکردفراموشنیزرابازاردرقیمتی

ازاشدبمیکالاهابرایمناسبوشیکزیباطراحیدیگرموضوعباشدداشتهنیزرامناسب

داشتهمناسبیوازیببندیبستهبایدمی گیردقرارتبلیغموردکهمحصولینیزتبلیغاتلحاظ

مناسبیندیببستهووفرمرنگترکیبدارایبایدگرفتهقرارتبلیغموردکهمحصولیباشد

.کندجلبخودبهرادیگرانتوجهگیردمیقرارفروشگاهدروقتیتاباشدداشته
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زدنبرچسب 

:زدنبرچسب•

لاعاتاطوبرچسبمحصولاترویبرکهموظفقانونینظرازمحصولتولیدکنندگان

کنندیادآوریمشتریبهرااولیه
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مفهوم خط 

مرتبطوگتنگاتنصورتیوشکلبهکهمی شودگفتهکالاازگروهیبهمحصولیاکالاخطمفهوم

یخچالازگاجاقخانگی،لوازمفروشندگانوتولیدکنندگانبرایمثالطوربه.هستندیکدیگربا

.روندمیشماربهمحسوبخطیکعنوانبههمگیفریزر

کدامودهبومحصولکدامبدانندوباشندداشتهاطلاعخودمحصولخطازبایدکنندگانتولید•

.استضررده

ومناسبطولبایدآنهاهستندروبه روآنبامدیرانکهاستمواردیازنیزمحصولخططول•

.نمایندمشخصراکالاخطمطلوب

استشرکتهایسیاستوشرکتاهدافمی گذاردتأثیرخططولبرکهعواملیاز•

شودمیسودآوریافزایشباعثقلمچندحذفحذفبامدیراینیعنیبلندخططول•

شودسودآوریباعثمحصولچندکردناضافهباتواندمیمدیریعنیکوتاهخططول•
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فرایند تولید کالاهای جدید 

نوهایایدهجذب•

الاهایکوهدفبازارهایبالاردهمدیرانمی گیردصورتنوهایایدهتولددنبالبهجدیدمحصولتولید

وهندسینمتوسطنظرهابررسی.نمایندمیشناساییرابسیاریایدهوکردهتعریفدقتبهرانیازمورد

گیردمیصورتفروشنیروهایوتولیدخطدرشاغلپرسنلدیگر

کالاکنندگانمصرفطریقازآگاهیکسب•

باذالداندمیراقوتوضعفنقاطومی کنندمصرفراکالاکههستندآنهااستسودمندبسیارراهی

یافتدستاینایدهبهتوانمیکاربرانپیشنهاداتوانتقاداتبهتوجه

رقیبکالاهایبررسیوشناخت•

نیروهایانکارکنطریقازکهداردنیازشرکتیهرمرغوبمحصولتولیدبرایایدهبهترینانتخاببرای

هایایدهشده،کسباطلاعاتتحلیلوتجزیهحاصل.کندجمعاطلاعاترقبایاومشتریانازفروش

دراشتباهههرگونازبایدایدهبهترینانتخاببرایشودانتخابآنهابهترینبایدکهاستجدیدوفراوان

.کردجلوگیریایدهتحلیلوتجزیهجریان
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آزمون ایده انتخابی 

.استضروریامریآنآزمونشدتولیدوطراحیایدهبهترینکههنگامی

بهدنشمطمئنومصرف کنندگانوخریداراننظراتدانستنیعنیانتخابیایدهآزمون

.نهیاکندعملاحسننحوبهبازاردرتواندمیانتخابیایدهآیااینکه
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تعیین سیاست بازاریابی

جایگاهآنبرحاکممکانیسموساختارچگونگیهدفبازاراندازهبایدبازاریابیسیاست

.نمایدبینیپیش

ریسودآواهدافوبازارسهموفروشمشیو،خطبازاردرکالابرایبازاریابیسیاستدر

شودتحلیلوتجزیه
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ساخت کالای جدید

اطلاعاتدبوتوجیهقابلاقتصادینظرازوشدتحلیلوتجزیهجدیداستراتژیکهزمانی

گرددبدیلتفیزیکیایدیبهکالاتاشودمیارسالکالاتولیدومهندسیدایرهبهحاصله

ندهکنمصرفاختیاردرشدهعرضهبازاربهکالاکههنگامیکنندهمصرفوبازارآزمون

می کندمشخصکارابهنسبتبازارهایواکنشآزموناینگرفتقرار
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آزمون بازار 

اکنشوآزموناینگرفتقرارکنندهمصرفاختیاردرشدهعرضهبازاربهکالاکههنگامی

می کندمشخصکارابهنسبتبازارهای
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خدمات و  ویژگیهای آن
بهیمشترنیازهایازیکیکردنبرآوردهجهتدرکهلمسیقابلغیرعملکردوفعالیتهرازعبارتخدمات

بانکیخدماتمانندرودمیکار
خدماتویژگیهای

لمسقابلغیر
خاطربهماپرداختخدماتفروشوخریددر.نیستندلمسقابلفیزیکیکالاهایخلافبرخدماتبودن•

.استکارنتیجه
ناپذیریتفکیک•

عملاینخدماتمورددراماکنیمتفکیکهمازوبررسیبرراتولیدیفیزیکیکالایسیرمیتوانیمماهمه
عنوانهبباشدوآنهمراهبایدکنندهارائهفردهمیشهیعنیخدماتناپذیریتفکیکحقیقتدرکندنمی

می گذاردبسزاییتاثیرخدمتپایهبروشودمیمحسوبآنازبخشی
:پذیریتغییر•

بستگیمکانوزمانموسسهشخصبهاغلبخدماتکیفیتبودنثابتواستپذیرتغییرخدماتکیفیت
دارد

فیزیکیکالاهایفناپذیری•
بهناسبمزمانمطلوبشرایطدرومی شوددنبالتقاضاوعرضهدرنوسانوجوددلیلبهفیزیکیکالاهای•

.کردانبارتوانتومینمیهرگزراخدماتحالیدرمی روندفروش 85



وظایف شرکت های خدماتی
رقابتاولاصل•

گفتانمی توباشدمتمایزرقباتوسطشدهعرضهمحصولازمی شودعرضهکهخدمتیهرگاهدارنداعتقادآنها
.استبرخوردارجدیدیویژگیازمحصولآنکه
کیفیاصولرعایتدوماصل•

بابرابرتکیفیاگر.باشدمیمشتریذهنیخواستهازفراتریاوبرابرخدماتنتیجهدرکیفیاصولرعایت
بینازدمتخکنندهتامینبهنسبتاوعلاقهصورتاینغیردراستراضیمشتریباشدبیشتریااوخواسته
استبیشترفیزیکیکالاهایازخدماتیکالاهایدرکیفیتاهمیت.رفتخواهد
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وظایف شرکت های خدماتی
رقابتاولاصل
گفتانمی توباشدمتمایزرقباتوسطشدهعرضهمحصولازمی شودعرضهکهخدمتیهرگاهدارنداعتقادآنها
ازمحصولآنکه

استبرخوردارابداعیویژگیهایکیفیاصولرعایتدوماصل
صورتیناغیردررازیستباشدمشتریذهنیخواستهازفراتریاوبرابرخدماتنتیجهدرکیفیاصولرعایت
ایکالاهازخدماتیکالاهایدرکیفیتاهمیترفتخواهدبینازخدمتکنندهتامینبهنسبتاوعلاقه

استبیشترفیزیکی
همهبهنظرموردکالایتامیکشدطولزیادینسبتازمانبازاربهمعرفییاآغازیندورهعمرطولاستراتژی

زامرحلهایندر.شدیانمودورهاستزیادبسیارمحصولریسکشرایطگرددمعرفیبازاریکجمعیت
شناختخریدارانوگذاشتهافزایشبهفروشقیمتاستبرخورداربهتریشرایطوموقعیتازمحصول
دهانبهدهانتبلیغاتمخصوصاًاستموثربسیارمرحلهایندرتبلیغاتدارندمحصولازبیشتریاطمینان

حصولمعمرمنحنیازنقطهبعدبهاینجاازواستجایگاهبالاتریندرمحصولرشدمرحلهایندربلوغدوره
کندمیکاهشبهشروعفروشرشدرشد
ازیبعضدورهایندرکهشودمیباعثوگذاشتهکاهشبهرومحصولسودوفروشرشدسرانجامنزولدوره

اشدببازاربهجدیدمحصولاتارائهوتکنولوژیدرتغییرعلتبهتواندمیاینکندحلازبازارشرکت ها
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تعریف قیمت
قیمت•

.شودمیپرداختهخدماتدریافتیاومحصولخریدبابتکهپولیمقدار

:گذاریقیمیت•
کنندهفمصرزیرا.شودانتخابکالابرایمقبولومناسبقیمیتیتاگیردمیصورتکهتلاشاییمجموعه
برایکهاستبازاریابیشاخصهتنهاقیمت.کندپرداختمنطقیهزینهکالاوخدماازایدرمیخواهدهمیشه
.کندمیدرآمدتولیدشرکت

:گذاریقیمتاشتباهاتترینرایج•
قیمتدرنظرتجدیدومداومبررسیعدم

عواملهمهگرفتننظردربدونگذاریقیمت
مناسبقیمتتعیینعدم
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قیمت گذاریاهداف  
سودحداکثربهرسیدن•
بینتعادلعدمبهتوجهباهاشرکتحالتایندر.هستندسودحداکثردنبالبههاشرکتحالتایندر•

.میکننداستفادهسوشرایطازوکردهعرضهمختلفقیمتباراکالا،تقاضاوعرضه
:منصفانهسود•
ورحضودوامدنبالبهمیکننداستفادهروشاینازکههاییشرکت.استروشترینعادلانهروساین•

.هستندهمیشگی
:بازارسهمافزایش•

زیراباشدمنطقیبایدنیزارزانقیمت.شودمیارائهترارزانقیمتباکالابازارسهمافزایشبرایحالتایندر
سواکمارزانفروشباکرستشرکتمثالطوربه.کردشککالاکیفیتدرکهوشدمیاینبهمنجرگاهی
.برسدشهرتبهتوانستبرقی
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قیمت گذاریاهداف  
فروشحداکثرکسب•

شرکتمانند.هستندحداکثریفروشدنبالبهفقطبلکهنمیکنندتوجهدیگرمسائلسودبههاشرکتاین
.هستندکالاهرازکمسودبیشتروفروشدنبالبهکهچینیهای

:سرمایهبازگشت•
پسشدهاریگذسرمایهپولبهبتوانکهسطحیدرقیمتتعیینیعنیسرمایهبازگشتنرخاساسبرقیمت

رسیدشدهتعییندرآندباهمراهمالیاتکسراز
مالیاتکسرازبعدسود/داراییجمع:سرمایهبازگشتنرخ

نظرموردسود*سرمایهمیزان/فروشمقدار=/قیمت

:بقاحفظ•
.بمانندیباقبازاردرمیکنندتلاشتنهاودارندبدیاقتصادیشرایطکهاستهاییشرکتبرایقیمتاین

:کیفیتحفظ•
نگرانردیگشدشناختهمحصولوقتیدارنداعتقادوهستندمناسبکیفیتبامعتقدندهاشرکتاین•

.کنندمیدنبالراسیاستاینژاپنیهایشرکتاکثر.نیستندکیفیت
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عوامل موثر در  قیمت گذاری
اولیهموادکنندهعرضه•

استوابستهشدیدااولیهموادبهمحصولقیمتزیرا.دارندمهمینقشاولیهموادهایککندهتامین

:تقاضامیزان•
قیمتاشدبکمعرضهوبرودبالاتقاضاوقتی.استقیمتتعیینجهتمهمیبسیارعاملعرضهوتقاضامیزان

.یابدمیکاهشقیمتباشدنزولیتقاضاوقتی.شودمیزیادها

:دولتیقوانین•
.کندمیتعیینسقفوکفحمایتیهایقیمتکنندهوتولیدهکنندمصرفازحمایتبرایدولتگاهی

:رقباهایقیمت•
مقایسهمهباقیمیتنظرازراکالاهاخریدبرایمشتریزیراباشدمیقیمتتعییندرمهمبسایرعواملاز•

.کندمی
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روش های مختلف قیمت گذاری
سودمعینبعلاوهشدهتمامقیمت•

.شودمیتعیینکالاقیمتوشودمیاضافهمنطقیسودیمیزانشدهتمامبهایبهروشایندر

:رقابتیگذاریقیمت•
استفادهاریانحصبازارهایدربیشتر.استپرطرفدارآمریکادرروشاین.استقیمتتعیینمبنایرقباقیمت

فروشهبرقیببرابرقیمتیاستمجبوررقابتبرایانحصاریبازاردرکنندهتولیدحالتایندر.شودمی
.شودمیمواجهانحصارگرانمخالفتبابفروشدارزانتراگرحتیزیرابرسشاند

:تقلیدیگذاریقیمت•
هرزیرا.دشومیتعیینمتفاوتیقیمتقسمتهربرایوشودمیتقسمقسمتچندبههدفحالتبازاردراین
.شودمیشاملرامتفاوتیدرآمدیسطحوفرهنگبامردمیواسخاصیبافتدرااریمنطقه

:متعددگذاریقیمت
.کنندمیتوزیعکشورهاسایربهحتیوکشوسراسربهراکالایعنیدارندعمیقتوزیعهاشرکتازبرخی•

هایههزینزیرا.فروختقیمتیکباتواننمیرامحصوایکروشاینبا.استعمیقتوزیعتوزیع،این
.گرفتنظردررارقباقیمتبایدمنطقههردرالبته.استمتفاوتتوزیع 92



روش های مختلف قیمت گذاری
جغرافیاییگذاریقیمت•

.استمتفاوتجغرافیاییمناطقبهتوجهبامصولقیمت

:یکسانگذاریقیمت•
ازاستیکسانمیپرسدراکالاقیمتمشتریکهجاهردهدمیایده آلشکلیبازاربهقیمت گذاریاین

دنزچانهازپسقیمت گذاریاینضمندراستخریدازمشتریرضایتوجودگذاریقیمتنوعاینمحاسن
عمیقوزیعتازمی کننداستفادهیکسانقیمت گذاریسیاستازکههاییشرکتگیردمینیزراهامشتریاز

هستندبرخوردار
خریداردیدگاهپایهبرگذاریقیمت

تیجهنخریداردیدگاهتفاوت.کالایکمورددرمتفاوتیدیدگاهخریداریکهکردمشاهدهمی توانوضوحبه
درهمیمبسیارنقشکالابهنسبتخریدارمثبتنگاهاستآوردهدستبهکالامورددرکهاستاطلاعاتی

.گیردمیقرارمبناخریداردیدگاههزینهجایبهزیرانیستمناسبی،روشروشاینداردکالاقیمت

تشویقیخبرگزاری
می شودمشاهدهکوچکوبزرگایزنجیرههایفروشگاهدربیشترکهاستگذاریقیمتازنوعی

درهاتریمشبیشترجذبجهتدرواستتبلیغآنکاربرداستمشخصکههمانگونهتشریحیقیمت گذاری
بالاوزانهرمصرفکالاهایخصوصاًکالاهاازبعضیقیمتفروشگاهمدیریتومی شوددیدهوضوحبهفروشگاهها

دهندمیکاهشداردرا
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بازار رقابت کامل
کاملرقابتبازار•
رینمهمتازیکیشودمیتشکیلخریداروفروشندهزیادتعدادازبازاراینکاملرقابتبازار•

بازارهبمشابهکالاهایبایدفروشندگانتمامییعنیکالاهاستبودنیکسانبازاراینشرایط
راوشندهفریککالایکهنداردوجوددلیلیخریداربنابراینطلافروشیبازارکنندکنندعرضه

هیچکاملرقابتبازاردرکهاستاینبازاراینمزایایاز.دهدترجیحدیگرفروشندهکالایبه
نداردوجودکالاقیمتوتبلیغاتتقاضاضمندرمحدودیتی
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انحصاریبازار 
ربازابهمتفاوتیهایکالامعمولاکدامهروداردوجودفروشندهبسیاریتعدادبازارایندر•

رااگونگونهایقیمتمی بیندرامختلفکالاهایکههمانگونهخریداربنابراینکنندمیعرضه
یمتقیکسریبابلکهنیستروبه روقیمتیکبامشتریحقیقتدرکنندمیمشاهدهنیز

فروشندگانکهاستاینمی باشدمتفاوتدامنهدارایدارایقیمت هااینکهعلتاستمواجه
کنندمیایجادتغییرخودخدماتوکالاعرضه

فرقهاشرکتمحصولاتبینکنندهمصرفتامی شودباعثکالاهادرتنوعبازاروایندر•
بهباغلتقاضامنحنیدلیلهمینبهدهدترجیحدیگرموسسهبهراموسسهکالایوگذاشته

کنندیسعوباشندداشتهکنترلخودقیمترویبایدفروشندگانبنابرین.داردنزولیسیر
ابهمشکالایخریدارانصورتاینغیردربگذارندخودمحصولاترویراقبولیقابلقیمتهای

اضاتقمنحنیکهاستاینهابازارنوعاینمشکلاتجملهازمی دهندترجیحرادیگریشرکت
شدهفروختههایواحداجناستنوعدلیلبهزیرادادقرارتحلیلوتجزیهموردنمی توانرا

میاوتمتفهاینرخداراینیزبازاراینمشابهکالاهایبعلاوه.داردفرقیکدیگربافروشندگان
آنیتمرغوبدربارهاوقضاوتوکالابهکنندهمصرفتمایلبهتوجهبافروشندهیعنیباشند
.دهدمیارائهرامختلفیهایقیمت
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بازار انحصار چند جانبه
متقیهایاستراتژیمقابلدریکهروکندمیفعالیتفروشندهمحدودیتعدادبازارایندر•

ازیکهرفعالیتدرتغییرهرگونهیعنی.هستندحساسفوق العادهیکدیگربازاریابیوگذاری
فولادشرکتاگرمثالبرایگذاردمیتاثیرنیزفروشندگانسایرعملکردبرگیردانجامآنها

سایرنتیجهدروشوندمیجذبخریداراندهدکاهشازدرصدچندراخودقیمت های
مبودهاکخدماتافزایشبایابدهندکاهشخودروقیمتمقدارهمانبهبایدنیزتولیدکنندگان

رددقتبهتواننمیهرگزبازارایندر.ندهنددستازرامطلوبشرایطهرگزتاکندجبرانرا
وشندهفروتولیدکنندهچندجانبهانحصاربازاردرزیراکردتعیینراقیمتکاملرقابتبازار

ازاربدر.بودخواهدچگونهاوهایفعالیتمقابلدررقباالعملعکس.باشدمطمئننمی تواند
زیرموارداتحاداینانگیزهشودمیایجاداتحادکنندهتولیدچندمابینگاهیجانبهچندانحصار

است
قابتیرفعالیت هایبرایلزومی...........یکدیگرباهاشرکتکههنگامیرقابتیفعالیتکاهش•

نمایندفعالیتانحصاریطوربهمی توانگذشتهاینازونداردوجود
یمفعالیتیکدیگرباهاشرکتکههنگامیاتحاداینچهارچوبدرمضرهایفعالیتکاهش•

یکدرهافعالیتعبارتیبهباشدسایرینشرایطمضررکهگیردنمیصورتاقدامیهرگزکنند
میرودپیشجهت
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بازار انحصار کامل
اشدبفروشندهیکدارایفقطاستمشخصنامشازکههمانگونهبازاراینکاملانحصاربازار•

تمایزالاهاکسایرباجامعهبهشدهعرضهمحصولیعنینیستمناسبیجانشیندارایکهکالایی
اعدهقبیخصوصیانحصاریاوخصوصیانحصارودولتیانحصاریکاستممکننظامنوع.دارد
اوتمتفقیمت هایدولتیسالهردراستمتفاوتیکدیگرباقیمت گذاریروشهردراما.باشد

تمامیازبالاتریاوپایین ترحتیقیمتاستممکنمی گرددمعلوممعلومقیمت گذاریهنگامدر
رایمتقموضوعاصلکهخریدارشرایطبهتوجهبااینجادرایندرشودتعیینتولیدهایهزینه
کندمیتعیین

عبارتیبهایمی کندتعیینراقیمتخودعلاقهومیلبهتقریباًکنندهتولیدقاعدهبیانحصاردر•
.میبردبالاراقیمتباشدداشتهکششبازارکهجاییتا

سریعترنفوذبهمیلورقابتبرانگیختنعدمبهمیلدولتمقرراتازترسماننددلایلیبهاما•
کندنمیتعیینبالابسیارقیمتهرگزکالاقیمتکاهشوسیلهبهبازاردر
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استراتژی انعطاف پذیری
ویژهتخفیف•
کهحالیدرفروشندهومی افتدمی افتداتفاقمذاکرههنگاممعمولاًقیمتیتخفیفوکاهشگونهاین•

مارقبامشابهکالایوخودکالایمورددرنظرمی دهدقرارگوشحرف هایشبهمی کندمذاکرهخریدار
بدهدخریداربهراایویژهتخفیفاستممکنمصلحتبهبناوشودمیتوجه

نقدیتخفیف•
درخفیفتایناستانداردمی دهندانجامفروشندگانوکنندهتولیدبهاولکهتلاشحقپرداختبهخریدار•

۳۰ازقبلتاکالامبلغکاملپرداختشرطبهکهاستتخفیفدرصد۲بابرابرواستمرسومبسیارآمریکا
عمدهخریدهایبرایتخفیفشودمیاعمالروز

زمانیعمدهخریدهایبرایتخفیف•
ایندشتربیشحجمییکازشدهبیشترمبلغاینازخریدحجمکهزمانیعمدهخریدهایبرایتخفیف•

وفروشندههردوکهاستمزایاییدارایعمدهصورتبهفروشمی شودخریدارحالشاملتخفیفنوع
بهوکندمیرویاپلمحصولخریدهزینهپرداختدرخریدارصورتایندرشودمیشاملراخریدار
تواندنقلوحملوفروشهایهزینهبهنیزفروشندهطرفازشودمیمحسوبآنکمبوددچارندرت
نمایدجوییصرفه
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استراتژی انعطاف پذیری
تجاریتخفیف•
فروشبرایبلکهونمی کنندخریداریمصرفبرایرامحصولکهمی شودکسانیحالشاملتخفیفاین•

رامحصولاتفروشعمدهازاخردهصورتبهرامانتوفروشان،مانتومثالطوربه.دهندمیانجامراکاراین
گیرندمیتخفیفآنهاازومیکندخریداری

فصلیتخفیف•
مصرفیاتتغییرموردایناستشدیدتغییراتنوساندارایمختلففصولبهتوجهبامحصولاتازبعضی•

برایساللفمختفصل هایدرکنندهتولیدنتیجهدرمی کندواردکنندهتولیدوسنگینیفشارمتاسفانه
مثالطوربهمی کندارائهخریدارانبهتریپایینقیمتبارامحصولاتشاحتمالیخسارتازجلوگیری

گذارندمیفصلیتخفیفاتدارندکمتریفروشکهزمانیدرهاهتل
زمانیتخفیفات•
داردجودومحصولاتشانشدنمنقضیاحتمالودارندکوتاهعمربامحصولاتیکههاییفروشگاهبیشتر•

حقیقاتتازنمونهاینشودخارجچرخهازسرعتبهمحصولاتتامی کندارائهمصرف کنندهبهراتخفیفاتی
تعطیلازبعدساعتدویکیهافروشگاهایناستمتداولبسیارکشورازخارجایزنجیرههایفروشگاهدر

دهندمیارائهتخفیفباراسبزیجاتومیوهمانندخودمحصولاتازبرخیکردن

99



واکنش تغییر قیمت
رقباواکنش•
نشواکدهندتغییرراخودمحصولاتقیمتخواهممیکههاییشرکتبرایخطرزنگاولینرقباواکنش•

دباشنمطمئنکاملابازاراوضاعازخریدارانوکوچکبازاراندازهباشدهمگونکالاهااگرمخصوصروغن
کاهشوشافزایشودتحصیلیتاییدیهباروغناستعماریهایواکنشتغییرهرگونهایجادازقبلبایدلذا

مشتریانواکنش•
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