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 قیمت، بازاریابی و توزیع باید هماهنگ باشند. 

 اقتصاد واحد محصول باید پیش از توسعه بازار بررسی شود. 

 فقیت نیستؤفروش بالا بدون سودآوري، معیار کافی براي م. 

 کند ورود آزمایشی امکان یادگیري و اصلاح استراتژي را فراهم می. 

 توسعه بازار باید متناسب با ظرفیت تولید و زنجیره تأمین باشد. 

 تمرین

ــازار   فــرض کنیــد یــک شــرکت تولیدک  ننــده کفــش ورزشــی قصــد دارد محصــول جدیــد خــود را وارد ب
 :سه بازار هدف زیر در اختیار شرکت است.کند

 .کنندگان عمومی کفش روزمره مصرف، مند به ورزش جوانان علاقه، اي ورزشکاران حرفه

 :براي هر بازار

 .ارزش پیشنهادي مناسب را بنویسید.مشتري هدف را تعریف کنید .1

 .فروش پیشنهاد دهیدیک کانال اصلی  .2

 .سه شاخص کلیدي براي ارزیابی عملکرد انتخاب کنید .3

تـر چــه شـرایطی را بایـد احــراز     توضـیح دهیـد شـرکت بــراي توسـعه از بـازار اولیـه بــه بـازار گسـترده         .4
 .کند
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  فصل نهم

 بازاریابی، فروش و توزیع محصول

  

 مقدمه

نیســت؛ بلکــه ایجــاد » فــروش اولیــه«پــس از ورود محصــول بــه بــازار، مســئله اصــلی شــرکت دیگــر صــرفاً  
جـذب مشـتري، تبـدیل تقاضـا بـه خریـد، تحویـل مناسـب محصـول و          یک سیستم منسـجم بـراي   

ــدد ــد مج ــع ســه فعالیــت جــدا از هــم    در تجــاري.اســت ایجــاد خری ــابی، فــروش و توزی ســازي، بازاری
 :شوند زنجیره واحد محسوب می نیستند، بلکه اجزاي یک

 خریدمجدد→رضایت→تحویل→فروش→جذبمشتري→ایجادتقاضا→شناخت مشتري 

ــن زنجیــره اهمیــت زیــادي دارد؛ زیــرا مشــتري           ــنایع پوشــاك، نســاجی و کفــش، همــاهنگی ای در ص
ــت، بســته     ــی، قیم ــد، دسترس ــه خری ــول، تجرب ــود محص ــر خ ــدمات    عــلاوه ب ــل و خ ــرعت تحوی ــدي، س بن

 .کند نیز ارزیابی میپس از فروش را 

  بازاریابی و فروش

بازاریـابی یعنـی بـرآوردن    تـوان گفـت   هـاي فیلیـپ کـاتلر در کتـاب مـدیریت بازاریـابی، مـی        طبق گفته
اینجاسـت کـه پـاي    ! تـر از فـروش اسـت    بازاریـابی مفهـومی گسـترده   .نیازهاي مشتریان همـراه بـا سـود   

ــدهاي باز    ــابی، فراینــ ــه بازاریــ ــابی، آمیختــ ــات بازاریــ ــروش   تحقیقــ ــس از فــ ــدمات پــ ــابی، خــ اریــ
  . شود بهمیانکشیدهمی…و

هــــدف مــــا ایــــن اســــت مشــــتریان را .هدفاصلیبازاریابیافزایشتقاضاودرآمدازطریقجلبرضایتمشتریاســــت
درك . خواهنـد برسـند، هـدایت کنـیم     جـایی کـه مـی     خواهنـد برونـد، بـه    قبل از اینکه بداننـد بـه کجـا مـی    
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ــان و    ــر از خودش ــی بهت ــتري حت ــاي مش ــه را    نیازه ــی و نهفت ــاي واقع ــه نیازه ــدمتی ک ــاد محصــول و خ ایج
  .گوییم یدر حال و آینده برآورده کند، کاري است که به آن بازاریابی م

 .ایجاد رابطۀ سودآور با مشتریان حتی پس از فروش است: بازاریابی

؛ از شـود و پـس از آن هـم در قالـب خـدمات ادامـه دارد       بازاریابی قبـل از فـروش شـروع مـی    
ــی  این ــه م ــتري چ ــه مش ــزایش ارزش       ک ــت او و اف ــا بازگش ــتري ب ــرف مش ــرفتن ارزش از ط ــا گ ــد ت خواه

 .مشتري

 14Pآمیخته بازاریابی

ــارچوب  ــی از چ ــت     یک ــه بازاریابیاس ــابی، آمیخت ــدیریت بازاری ــه در م ــاي پای ــن. ه ــد    ای ــر بای ــار عنص چه
کنــد امــا محصــول  عنــوان برنــد پریمیــوم معرفــی بــراي مثــال، اگــر یــک برنــد خــود را بــه.هماهنــگ باشــند

بنــدي ضــعیف و خــدمات نامناســب عرضــه کنــد، بــین عناصــر آمیختــه بازاریــابی تنــاقض ایجــاد   را بــا بســته
شــود کــه ســه عنصــر دیگــر یعنــی افــراد،  نیــز مطــرح مــی، 27Pدر رویکردهــاي جدیــد، مفهــوم .شــود مــی

 ماتی اهمیــتوکارهــاي خــد ویــژه در کســب کنــد؛ ایــن عناصــر بــه فراینــد و شــواهد فیزیکــی را اضــافه مــی
  .دارند

                                                             
1Product, Price, Place, Promotion. 
2Product, Price, Place, Promotion, People, Process, Physical Evidence. 

  عنصر  معنی مثال در پوشاك
  Product محصول طراحی، جنس، کیفیت، سایزبندي
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 7P مفهوم

 استراتژي ارتباطات بازاریابی

ــده دارد      ــر عه ــتري را ب ــه مش ــول ب ــنهادي محص ــال ارزش پیش ــه انتق ــابی وظیف ــام  .ارتباطــات بازاری ــک پی ی
  :پاسخ دهد مؤثر باید به این سؤال

 چرا مشتري باید این محصول را انتخاب کند؟

 :جاي پیام عمومی براي مثال، به

 "پایا اسپرت، کیفیت برتر"

 :تري طراحی کرد توان پیام مشخص می

 " .هاي روزانه پذیر براي تمرین لباس ورزشی سبک و تنفس" 

 .است تر درك کند و براي مشتري قابل تري را منتقل می پیام دوم مزیت مشخص

  

 بازاریابی محتوایی

  Price قیمت قیمت، تخفیف، شرایط پرداخت

  Place توزیع سایت، نماینده فروشگاه، وب

  Promotion ترویج تبلیغات، محتوا، روابط عمومی

  People افراد فروشندگان، کارکنان، خدمات مشتري

  Process فرایند سفارش، پرداخت، ارسال و تعویض

 Physical شواهد فیزیکی بندي، ظاهر سایت دکور فروشگاه، بسته
Evidence  
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ــت       ــدرن اس ــابی م ــم بازاری ــاي مه ــی از ابزاره ــوایی یک ــابی محت ــی .بازاری ــوا م ــامل  محت ــد ش ــه:توان ، مقال
ــد محتــواي پشــت، تجربــه مشــتري، مقایســه محصــولات، آموزش،تصــاویر محصــول، ویــدئو ، صــحنه تولی

جــاي  توانــد بــه مــیبــراي مثــال، یــک شــرکت تولیدکننــده پارچــه ورزشــی  .معرفــی فنــاوري محصولباشــد
ــه     ــاوت پارچ ــاره تف ــوایی درب ــتقیم، محت ــغ مس ــه   تبلی ــولی و پارچ ــاي معم ــدیریت    ه ــت م ــاي داراي قابلی ه

ــد  ــت منتشــر کن ــدا  .رطوب ــوا ابت ــت، محت ــن حال ــتري در ای ــش مش ــاهی و دان ایجــاد کــرده و ســپس   آگ
 .کند زمینه خرید محصول را فراهم می

 بازاریابی دیجیتال

ــه فع  ــال مجموع ــابی دیجیت ــتبازاری ــال   الی ــه از کان ــت ک ــایی اس ــل و    ه ــذب، تعام ــراي ج ــال ب ــاي دیجیت ه
 :اند از هاي متداول عبارت کانال.کند تبدیلمشتري استفاده می

 سایت وب 

 وجو موتورهاي جست 

 هاي اجتماعی شبکه 

 تبلیغات آنلاین 

 ایمیل مارکتینگ 

 ها رسان پیام 

 1ها پلیس مارکت 

 :در بازاریابی دیجیتال یک مزیت مهم وجود دارد

                                                             
1 Marketplace ( پلیس مارکت  بازار آنلاین = (

:مثال. ھا خرید کنند توانند از بین آن کنند و مشتریان می پلتفرمی کھ فروشندگان مختلف محصولات خود را در آن عرضھ می :. 
Amazon ،eBay و Etsy 
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 گیري رفتار مشتري امکان اندازه

 :تواند بررسی کند براي مثال، شرکت می

 اند؟ چند نفر تبلیغ را دیده 

 اند؟ چند نفر وارد سایت شده 

 اند؟ چند نفر صفحه محصول را مشاهده کرده 

 اند؟ چند نفر خرید کرده 

 هزینه جذب هر مشتري چقدر بوده است؟ 

 :بعنوان مثال

 :از این تعداد.نفر نمایش داده شود 100,000فرض کنیم تبلیغ پایا اسپرت به 

 5,000سایت شوند نفر وارد وب. 

 1,000نفر صفحه محصول را بررسی کنند. 

 200نفر محصول را به سبد خرید اضافه کنند. 

 120نفر خرید را نهایی کنند. 

فـروش توجـه نکنـد، بلکـه بررسـی کنـد در کـدام مرحلـه          120در این حالـت شـرکت بایـد فقـط بـه عـدد       
 .بیشترین ریزش مشتري اتفاق افتاده است

 نرخ تبدیل

 .استیا نرخ تبدیل Conversion Rateهاي بازاریابی دیجیتال،  ترین شاخص یکی از مهم
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 100× تعداد بازدیدکنندگان ÷ تعداد خرید = نرخ تبدیل :فرمول

 درصد 2٫4= نرخ تبدیل :نفر خرید کنند 120نفر از صفحه فروش بازدید کنند و  5,000اگر 

ــی      ــک م ــه شــرکت کم ــاخص ب ــن ش ــول را ارزیــابی        ای ــفحه محص ــال فــروش و ص ــرد کان کنــد عملک
البتــه نــرخ تبــدیل مناســب بــه صــنعت، کانــال، نــوع محصــول و مرحلــه قیــف بســتگی دارد و            .کنــد
  .کارها مناسب دانستو توان یک عدد ثابت را براي همه کسب نمی

  مفهوم فروش

ــان ســاده ــه زب ــه  ش؛فــروتعریــف  ب ــه پــول نقــد، معاملــۀ محصــول یــا خــدمت ب ازاي  تبــدیل محصــول ب
طـور کـه از تعریـف پیداسـت، فـروش بسـیار محـدود         ایـن .شـود  طـرف انجـام مـی    2دریافت پـول کـه بـین    

ــدار اســت    ــین فروشــنده و خری ــرارداد ب ــک ق ــی . اســت و بیشــتر ی ــدار محصــولی م خــرد و فروشــنده  خری
  !تمامگیرد؛  هم پول آن را می

کنـد، مگـر شـرکت بـراي فـروش و       مشـتري از شـرکت خریـد نمـی    : ةپشتمفهومفروشایناستاید
  .تبلیغات در مقیاس بزرگ تلاش کند

ــی        ــر نم ــگی منج ــودآور و همیش ــۀ س ــاد رابط ــه ایج ــت و ب ــعیف اس ــیه ض ــن فرض ــی ای ــود ول ــرخلاف .ش ب
ــروش    ــت ف ــفۀ پش ــروش (فلس ــاخت و ف ــتري     )س ــفۀ مش ــک فلس ــابی ی ــوم بازاری ــت مفه ــدة پش ــور  ، ای مح

کـار شـما ایـن نیسـت کـه مشـتري مناسـب بـراي محصـول پیـدا کنیـد،            .اسـت » احساس و پاسـخ «
 .براي مشتریان خود پیدا کنیدبلکه قرار است محصولی مناسب 

  

  (Sales Technology)فناوري فروش
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کنــد تــا  افــزاري اشــاره دارد کــه بــه بخــش فـروش ســازمان کمــک مــی  هــاي نـرم  بـه کلیــه ابزارهــا و برنامــه 
ــه   ــود را بهین ــدهاي خ ــاط را        فرآین ــراري ارتب ــتریان برق ــا مش ــد و ب ــزایش ده ــاملات را اف ــد، مع ــازي کن س

  :ها از جمله مختلفی از تکنولوژيشامل انواع . بهبود بخشد

ــا مشــتري  نــرم هــاي  هــاي خودکارســازي فــروش، برنامــه  سیســتم، (١CRM)افزارهــاي مــدیریت ارتبــاط ب
ــل داده ــري معــاملات مــی  تجزیــه و تحلی ــالم .باشــد هــا، و ابزارهــاي پیگی ــرم : ث ــزار  فروشــگاه آنلایــن و ن اف

  .مدیریت فروش

 :توانایی آن براي جذب و حفظ مشتریان داردثیر چشمگیري بر برند و ـأفناوري فروش ت

 ــه مشــتري ب ــود تجرب ــی  : هب ــدها م ــروش، برن ــاوري ف ــتفاده از فن ــا اس ــود   ب ــه مشــتري را بهب ــد تجرب توانن
دهنـد تـا ارتباطـات بـا مشـتریان را       بـه برنـدها امکـان مـی    CRMهـاي  بـه عنـوان مثـال، سیسـتم    . بخشند

ــه       ــان را ب ــن امک ــد، ای ــره کنن ــزي ذخی ــورت مرک ــی بص ــندگان م ــر     فروش ــتریان را بهت ــا مش ــد ت ده
 .بشناسند و نیازهاي آنها را برآورده کنند

 تواننــد بــه فروشــندگان کمــک کننــد تــا وقــت و   هــاي فنــاوري فــروش مــی  برنامــه :افــزایش کــارایی
ــه   ــورت بهین ــه ص ــود را ب ــابع خ ــد  من ــري اســتفاده کنن ــی . ت ــن م ــروش و    ای ــزایش ف ــه اف ــر ب ــد منج توان

 .درآمد شود

  تواننــد بــه برنــدها کمــک کننــد تــا        ابزارهــاي تجزیــه و تحلیــل داده مــی     :بینــی  پــیش تحلیــل و
الگوهــاي خریــد مشــتریان را شناســایی کننــد و تصــمیمات فــروش خــود را بــر اســاس ایــن اطلاعــات  

بینـی   هـاي فـروش جدیـد را پـیش     هـا کمـک کنـد تـا فرصـت      توانـد بـه سـازمان    ایـن مـی  . تنظیم کننـد 
 .ک را انجام دهندریزي استراتژی کنند و برنامه

  ــتري ــاداري مش ــزایش وف ــی     :اف ــروش م ــوژي ف ــر، تکنول ــتیبانی برت ــدمات و پش ــه خ ــا ارائ ــه   ب ــد ب توان
توانــد منجــر بــه تکــرار  ایــن بــه نوبــه خــود مــی. افــزایش رضــایت و وفــاداري مشــتریان کمــک کنــد 

  .خرید و افزایش سهم بازار شود

                                                             
1 Customer Relationship Management 
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 1استراتژي فروش

 :کردتوان به دو شکل اصلی بررسی  فروش را می

 2فروشB2C :کننده نهایی فروش مستقیم به مصرف. 

 کننده مصرف→پایا اسپرت :مثال

 3فروشB2B :فروش به شرکت یا سازمان دیگر. 

 ها باشگاه→تولیدکننده لباس ورزشی :کارخانهپوشاك یا→تولیدکننده پارچه :مثال

ــده B2B در ــد معمــولاً پیچی ــرارداد، حجــم    ، تصــمیم خری ــد ق ــر اســت و عــواملی مانن ســفارش، شــرایط ت
  .کنند پرداخت، کیفیت پایدار و زمان تحویل اهمیت بیشتري پیدا می

  تفاوت بازاریابی با فروش 

ــی   ــاز م ــد محصــول آغ ــا تولی ــروش ب ــی    ف ــان م ــه پای ــتري ب ــول مش ــت پ ــس از دریاف ــی   شــود و پ رســد؛ ول
ــات دربار  ــا تحقیقــ ــابی بــ ــتهبازاریــ ــروعمی ةنیازهاوخواســ ــهمادامهدارد هایمشتریشــ در .شودوپسازفروشــ

ــئلهوجودداردکهچرا ؟ فـــــــــروش نگرانـــــــــی کمتـــــــــري از بازاریـــــــــابی دربـــــــــار  ة اینمســـــــ
  . خرد چهکسی؟محصولرامی

شودباتبلیغاتگستردهوافزایشحجمفروشبهسودبیشــــتر  استوتلاشــــمی »محصــــول «تمرکزاصلیدرفروشــــروي
 .رسید

                                                             
1 Sales Strategy 
2 Business to Consumer 
3Business to Business  



 تجاری سازی محصول از ایده تا بازار
 

 

تمرکـز  . شـود  شـده شـروع مـی    مفهوم بازاریابی بـا یـک بـازار کـاملاً از پـیش تعریـف      ، با این حال
ــر روي   ــا ب ــلی اینج ــتري «اص ــاي مش ــت » نیازه ــام فعالی ــت و تم ــمیم   اس ــه در تص ــابی ک ــاي بازاری ــري  ه گی

 .شود گذارد، یکپارچه می ثیر میأمشتریان ت

هــا، ســود  بــر اســاس ارزش و رضــایت آن مشــتریان مناســببــا  روابــط پایــداردر بازاریــابی، بــا ایجــاد 
ــوایی  .شــود حاصــل مــی ــا اســپرت محت ــی پای ــال، وقت ــراي مث ــاره ویژگــیب ــاس ورزشــی خــود منتشــر   درب هــاي لب

کنــد،  ســایت شــده و خریــد خــود را نهــایی مــی  زمــانی کــه مشــتري وارد وب. کنــد، در حــال بازاریــابی اســت مــی
 :صورت ساده به.فرایند فروش اتفاق افتاده است

  ایجاد و هدایت تقاضا= بازاریابی 

  و

 تبدیل تقاضا به درآمد= فروش 

  


