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؟هسبازاریابی چی بازاریابی چی نیس؟ 
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؟هسبازاریابی چی بازاریابی چی نیس؟ 

فقط تبلیغات نیسمارکتینگ•
نیسشبکه ای، بازاریابی مارکتینگ•
محتوا نیسبازنشرمارکتینگ•
فقط داخل اینترنت نیسمارکتینگ•
نیساینستاگرامیمسابقه مارکتینگ•
نیسبی هدفو تبلیغ فالوورخرید مارکتینگ•
نیس... صد من مشاوره هایمارکتینگ•
نیسانگیزشیسخنرانی هایمارکتینگ•
..و•

؟؟؟
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؟هسبازاریابی چی 

:میگهگادینست 

کگگه مگگرد  در زنگگدگی خگگود بگگا او  داسگگتانهیگگ  مارکتینگگگ"

ن و برخورد میکنن و تمایل دار  تا او  داسگتا  رو دنبگال کگن

م  او  رو با کمشکلشو باهاش ارتباط برقرار کنن تا احتمالا 

"حل کنند

رو در که با کم  آ  شرایط دیگرا نمی کنیداگر شما در کسب و کارتا  داستانی رو خلق "

"نیستیدمارکتری  یا چند موضوع خاص بهبود بدین، شما به هیچ وجه ی  
18/3



(marketing)تعریف رسمی بازاریابی

مارکتینگ

1  .
بازارگرایی

2  .
بازارشناسی

بازاریابی. 3

4  .
بازارگردی

5  .
بازارسازی

6  .
بازارداری

7  .
بازارسنجی
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پیش نیازهای یک بازاریابی

از انسانی نیمحرومیت های•
می آوردبوجودرو 

د برای شناخت نیازها بای•
شهباید انجا  بنیازسنجی

(need)نیاز

ایجاد شرایط لاز  برای •
برآورده سازی نیازها

ه بسیاری از نیازها به مرحل•
نمی رسندخواسته 

(want)خواسته
باید محصول یا خدمت •

باشدمتناسبی برای تقاضا

قدرت خرید هم وجود •
داشته باشه

(demand)تقاضا
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طلایی در بازاریابیواژه هایکلید 
(مشق شب)

بازاریابی داده 
محور

بازاریابی انگیزه
ای

بازاریابی رابطه 
ای

بازاریابی عرضه 
کم

بازاریابی دها  
به دها 

بازاریابی اقدا  
محور

بازاریابی 
ویروسی

بازاریابی 
سفارشی

بازاریابی مخفی بازاریابی فراگیر بازاریابی فصلی
بازاریابی روابط 

عمومی
بازاریابی آنلاین ایمیلیبازاریابی  بازاریابی هیجانی

بازاریابی رویداد 
محور

رابرونگبازاریابی 
بازاریابی 
درونگرا

بازاریابی 
مستقیم

بازاریابی ارائه 
رایگا 

بازاریابی محتوا
بازاریابی 
نمایشگاهی

بازاریابی جستجو نیچبازاریابی 

قطره ایبازاریابی 
بازاریابی 
جامعه ای

بازاریابی رسانه 
های اجتماعی

بازاریابی ترویجی
بازاریابی کمین 

کرد 
بازاریابی ابری یبازاریابی موبایل

بازاریابی اتحاد 
محور

بازاریابی 
معکوس

بازاریابی تلفنی بازاریابی چریکی بازاریابی رفتاری بازاریابی چاب 
بازاریابی شخصی
سازی شده

https://b2n.ir/7858: کد تقلب
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بزرگترین چالش امروزی بازاریابی

مشتریا  شدهعادت هایگسترش اینترنت باعث تغییرات گسترده در ✓

آسانی بدست بیادتواز  در بازاریابی چیزی نیست که به ✓

مشتریکسب و کار

تواز  در بازاریابی
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عوامل موثر در بازاریابی سنتی

✓Product

✓Price

✓Place

✓Promotion

✓People

✓Process

✓Physical Evidence
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رضایت 
مشتری

رضایت  
نیروی 
انسانی

رضایت 
شرکای 
کلیدی

موفقیت در کسب و کارها امروزی
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کسب و کاریمدل هایتغییر در 

✓B2B

✓B2C

✓B2G

✓B2B2C

✓B2B2G 

✓C2B

✓C2C

✓B2B2C

✓G2B

✓G2C

H2H
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قبلیمدل هایتفاوت انسان به انسان با سایر 

قبلی محصول یا خدمت در راس توجه بودمدل هایدر ✓

(2010میلادی تا 1900از سال )

می گیرددر انسا  به انسا  رشد و پایداری کسب و کار همزما  مورد توجه قرار ✓

.کاهش پیدا کرده استدولت هازیرا در سطح جهانی اعتماد به 

بازاریابی انسا  به انسا  رویکرد جدیدی است که انسا  را به جای محصول یا خدمت در مرکز توجه قرار✓

می دهد

دانش مشتری و محتوای تولید شده توسط او عامل رشد ی  برند است

را در تعامل با مشتری از طریق ایجاد ارزش به مشارکتیاخلاقی و روش هایسعی دارد تا H2Hبازاریابی ✓

مخاطبا  عرضه کند
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منفعت کسب و کار

منفعت مشتریا 

بازاریابی غیر 
موثر

بازاریابی غیر 
اخلاقی

بازاریابی غیر 
عادی

بازاریابی 
انسا  به 
انسا 
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H2Hمدل بازاریابی 

تفکر طراحی

ارائه خدمتشد دیجیتالیزه

مدل ذهنی مدیریت

فرآیندها
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تفکر طراحی
د جدیایده هایتفکر طراحی فرآیند ایجاد 

بگگرای حگگل یگگ  مسگگ له خگگاص نوآورانگگهو 

ی تفکر طراحی، تمرکز خود را بر رو. است

و سگگعی بگگر ایجگگادمی گگگراردکگگاربر نهگگایی 

از بگگا توجگگه بگگه نیگگانعطاف پگگریریتغییگگر و 

.بازار و پاسخگویی به مشتریا  دارد

بررسی نیاز 
مشتریا 

تعریف 
مس له

ایده پردازی

مدل سازی

تست
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ارائه خدمت
:مگر اینکهنمی خرندمشتریا  کالا یا خدمتی را 

. خدمت خریداری شده توانایی ایجاد ی  خدمت جدید را برای آنها داشته باشد
.خدمتی که خود ایجاد کننده ی  ارزش باشد

دیدگاه 
سنتی

خدمت ملموسی 
می شودایجاد 

استناندارد سازی 
می شود

دیدگاه بساز و 
بفروش

ایجاد ارزش 
توسط شرکت و از 
بین برد  ارزش 
توسط مشتری

دیدگاه 
انسا  به 
انسا 

خدمت 
ناملموس

شخصی سازی

تمرکز بر روی 
منابع و 
فرآیندها

ایجاد ارزش 
برای مشتری و 

بصورتشرکت 
همزما 
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شدندیجیتالیزه
ارگیری از اقدامات سازما  برای بکمجموعه ایشد  یا تحول دیجیتالی دیجیتالیزه

می شوداز منافع آ  تعریف بهره برداریجدید دیجیتالی و تکنولوژی های

4نسل 
صنعت

ساختما  
هوشمند

وب
اجتماعی

کسب وب
و کاری

حمل و نقل 
هوشمند

اسمارت
گرید

موبایل 
هوشمند

کارخانه 
هوشمند

ااینترنت اشیاینترنت داده

یسرویس اینترنت اینترنت مرد 

18/16



H2Hمدل ذهنی در بازاریابی 

تفکر طراحی

ارائه خدمتشد دیجیتالیزه

مدل ذهنی مدیریت

فرآیندها

این.استتفکرطرزهما یاذهنیمدلH2Hبازاریابیمبنای✓

تمامیوبازاریابیمدیرا ارشد،مدیرا دربایدفکرطرز

.شودنهادینهسازما ی کارکنا 

واستشخصی تغییرحالدرمستمربصورتذهنیمدل✓

هبکهاستذهنیمدلاین.می گراردتاثیرفرداعملرویبر

د،کندرکبشنود،ببیند،راچیزیتامی کندکم فردی 

..وکندبرقرارارتباطکند،تحلیلکند،احساس
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تغییرات بازاریابی

2010

توجه به بازار 
(محصول)

دستیابی به 
تارگت

(هدف)

شخصی سازی

2030
گرر زما 

1990

...و در پایا  
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