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 )Marketing(تعاریف بازاریابی 

 ).Exchange(بازاریابی فعالیتی است توسط افراد براي ارضاء نیازها و خواسته هاي افراد دیگر از طریق انجام فرآیند مبادله  :1تعریف 

بازاریابی عبارتست از مجموعه اي از فعالیت هاي انسانی و اقتصادي هدایت شده در جهت ارضاء نیازها و خواسته هاي افراد  :2تعریف 
 جامعه.

برد ختم -بازاریابی علم و هنر شناخت نیازهاي مشتري و پاسخگویی منطقی به آنهاست به طوریکه به یک نتیجه ي برد :3تعریف 
 شود.

و توزیع کالا،  )Promotion( قیمت گذاري، تبلیغات )،Conception(یند برنامه ریزي و تحقق یک ایده بازاریابی فرآ :4ریف عت
 ست به نحوي که مبادله اي ایجاد نماید که اهداف فردي و سازمانی توسط این مبادله ارضاء شود. )Ideas(خدمت و یا عقاید و اندیشه ها 

 

یاز یک نوع کمبود و نقص ذاتی است. همه ي انسانها نیاز به غذا پیدا می کنند، گرسنه می شوند، تشنه می : ن)Needs( تعریف نیاز
ثیري بر روي نیاز داشته باشد. چون اگر بازاریاب می توانست نیازي را خلق . بازاریاب نمی تواند هیچ گونه تأشوند و نیاز به رفع عطش پیدا می کنند

 .کند، آن نیاز پایدار نبود

مین نیاز است. شما گرسنه می شوید و می توانید غذاي آماده میل کنید یا غداي سنتی : خواسته، شکل تأ)Wants( تعریف خواسته
بخورید. خواسته تحت تأثیر فرهنگ و شخصیت افراد است. براي مثال فردي که در فرهنگ شرقی بزرگ شده است در هنگام گرسنگی، نوع خاصی 

 د که مطابق با فرهنگ شرقی باشد.از غذا را مصرف می کن

: تنها خواسته نیست که مهم است. افراد خواسته هاي زیادي دارند. ممکن است فردي در هنگام گرسنگی )Demand( تعریف تقاضا
ر خواسته آن را دارد؟ در نتیجه ه )Buying Power( بخواهد در یک رستوران گرانقیمت غذا میل کند، اما سوال این است که آیا قدرت خرید

راه اي تبدیل به تقاضا نمی شود. بلکه تنها خواسته اي تبدیل به تقاضا می شود که با قدرت خرید همراه باشد. خواسته اي که با قدرت خرید هم
 باشد، تقاضا نامیده می شود.

 بازاریابی موارد زیر را در برمی گیرد:

 خت بازار هدف)تعیین مشتریان بالقوه و شناسایی نیاز و خواسته آنها (شنا .1
 طراحی و ساخت و یا ارائه کالا و خدمتی که نیاز و خواسته آنها را برآورده نماید. .2
 تعیین قیمت مناسب .3
 توزیع کالا و خدمت در زمان و مکانی که براي مشتري مناسب باشد. .4
 ایجاد ارتباط با مشتریان و ارائه اطلاعات لازم .5
 بازخورد از مشتریان و ارائه خدمات پس از فروش .6
 نیل به اهداف سازمانی (سود و سایر موارد) .7

 



٣ 
 

باید بتواند با تغییر و تعدیل ماهرانه عوامل قابل کنترل در محیطی که سرشار از ) Domestic Market(یک بازاریاب در بازار داخلی 
 م دهد.عوامل غیر قابل کنترل است خود را تطبیق دهد تا بتواند به بهترین وجه وظایف خود را انجا

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 بازاریابی بین المللی

 چارچوب بنیادي بازاریابی بین المللی با بازاریابی داخلی تفاوتی ندارد .

بازاریابی بین المللی در ساده ترین وجه عبارتست از اجراي یک و یا چند مورد از فعالیتهاي بازاریابی از این سو به آنسوي مرزهاي ملی 
 یک کشور.

 ریابی بین المللی تعاریف بازا

سازمانی و  ،ها به نحوي که اهداف فرديآوردن مبادله در میان کشوریت هاي بازاریابی براي به وجود عملکرد یکپارچه فعال :1تعریف
 جامعه را ارضا کند .

 ر میباشد.عبارت است از بازاریابی کالا و خدمات در بیش از یک کشور که شامل صدور کالا از کشوري به کشور دیگ:2تعریف 

 

 بازار داخلی

 1محیط 

 بازار داخلی

 2محیط 

 محصول

 قیمت

 تبلیغات

 کانال توزیع

 هزینه

 اقتصادي

 اجتماعی

 سیاسی

 رقابتی

 حقوقی

 فیزیکی

 عوامل غیرقابل کنترل عوامل قابل کنترل

 ترل و غیرقابل کنترل در فرایند بازاریابیعوامل قابل کن
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 مدیریت بازاریابی را میتوان به دو سطح مختلف تقسیم کرد :

هاي جغرافیایی نی غیر قابل کنترلی  که توسط مرزاز مدیریت عوامل قابل کنترل در محیط بیرو است که عبارت.مدیریت بازاریابی داخلی:1
 و سیاسی یک کشور محدود شده است .

یت در چندین بازار خارجی را شامل میشود و در این بازارها نه تنها عوامل غیر قابل کنترل از الیت بازاریابی بین المللی: که فع.مدیر2
 کشوري به کشور دیگر متفاوت است بلکه احتمال قوي وجود دارد که عوامل قابل کنترل نیز از بازاري به بازار دیگر متفاوت باشد.

درك  را دارد. هانآکه یک شرکت قصد فعالیت در  ه درك محیط هاي متفاوتی استیاز بن ه در بازار بین المللی نهفته است،ک مهمیچالش 
 سیاسی و حقوقی براي موفقیت شرکت لازم است. تفاوتهاي فرهنگی، اقتصادي و

 

 سطوح مختلف بازاریابی بین المللی 

 به یکی از موارد زیر اطلاق شود: تواندیم یالملل نیبازار ب

 )Export Marketingبازاریابی صادرات ( .1

ن میشود آت هایی است که یک شرکت به هنگام صادر کردن محصولاتش به یک کشور خارجی دیگر شامل کلیه فعالیبازاریابی صادرات 
. 

شرکت در نمایشگاه هاي بین المللی و تماس با رایزنان  شامل انتخاب بازارها (از طریق مذاکره با خریداران، چالش عمده بازاریابی صادرات
 تکه جه الاها به نحويک صمیم گیري در مورد تغییرات لازم درت ناسب از طریق تحقیقات بازاریابی،هاي مو یا کشور ی در اتاق بازرگانی)بازرگان

،باید هزینه هاي اضافی .همچنین هنگام قیمت گذاري کالاانتخاب کالاهاي مناسب صادراتی می باشند بازارهاي خارجی مناسب و پر جاذبه شوند و
 عوارض گمرکی و... در نظر گرفته شود. بیمه، حمل و نقل،مانند 

اسناد صادرات  ، مهارت مورد نیاز بیشتر شاملي صادرات را در بر میگیردتژها از مرز هاي ملی بخش عمده استراکه انتقال کالا نجاییاز آ
 و حمل و نقل فیزیکی کالا میگردد.

 )Multinational Marketingبازاریابی چند ملیتی ( .2

.از ویژگی ها، بازاریابی چند ملیتی شکل گرفتMNCیا  )Multinational Corporationاثر تکامل شرکتهاي چند ملیتی ( در
یاد در کشور هاي خارجی به نحوي (مانند واردات و صادرات کالاها  و ارائه خدمات، هاي شرکتهاي چند ملیتی اینست که با داشتن دارایی هاي ز

ها عمل در اینگونه کشورها و یا بازار )رکت ساخت یا مونتاژ کالا در کشورهاي خارجیهاي خارجی و راه اندازي شورسرمایه گذاري بزرگ در کش
ي بازاریابی میباشد که هر یک مخصوص تژ.به این ترتیب یک شرکت چند ملیتی داراي چندین استرابازار داخلی و وطنی است میکنند که انگار یک

 بازار خاصی طراحی شده است .

.از معایب این هت یک کشور خاص طراحی و اجرا شودج ست که یک استراتژي بازاریابی خاصچالش عمده در بازاریابی چند ملیتی این
 بازاریابی مناسب با نیاز کشور مورد نظر میباشد.ي تژن طراحی استراآکاري و از محاسن  دوبارهروش هزینه زیاد در اثر 


