


 .، که یک واجب دینی استملی ی آموزی، نه تنها یک وظیفه خوانی و علم امروزه کتاب

 مقام معظم رهبری

های ارزیابی رشد، توسعه و پیشرفت فرهنگی هر  هدر عصر حاضر یکی از شاخص
خوانی مردم آن مرز و بوم است. ایران  کشوری میزان تولید کتاب، مطالعه و کتاب

با داشتن تمدنی چندهزارساله و مراکز متعدد علمی،  تاکنوناسلامی نیز از دیرباز 
های معتبر، علما و دانشمندان بزرگ با آثار ارزشمند تاریخی، سرآمد  فرهنگی، کتابخانه

سان خورشیدی  هی فرهنگ و تمدن جهانی ب های دیگر بوده و در عرصه ها و ملت دولت
چه کسی  .کند ش هنرنمایی مینهاد خوی درخشد و با فرزندان نیک تابناک همچنان می

آور ایرانی همچون ابوعلی سینا، ابوریحان  فرزانه و نامکه در دنیا با دانشمندان است 
 ،ای نظیر فردوسی، سعدی همچنین شاعران برجستهبیرونی، فارابی، خوارزمی و ... 

مولوی، حافظ و ... آشنا نباشد و در مقابل عظمت آنها سر تعظیم فرود نیاورد. تمامی 
این افتخارات ارزشمند، برگرفته از میزان عشق و علاقه فراوان ملت ما به فراگیری علم 

 ،ی الهی های گوناگون است. به شکرانه و مطالعه منابع و کتاب نو دانش از طریق خواند
ولی اکنون در این زمینه در چه  .و پربار است درخشانهمیشه تاریخ و گذشته ما، 

های فرهنگی در  شده از سوی مجامع و سازمان جایگاهی قرار داریم؟ آمار و ارقام ارائه
باشد و رهبر معظم  ی هر ایرانی، برایمان چندان امیدوارکننده نمی ی مطالعه مورد سرانه

 اند. ر گله و ناخشنودی نمودهانقلاب اسلامی نیز از این وضعیت بارها اظها
ی دانش و معرفت است و کتاب خوب، یکی  ای به سوی گستره کتاب، دروازه

ی دستاوردهای بشر در سراسر عمر جهان،  هاز بهترین ابزارهای کمال بشری است. هم
ها پدید  هایی است که انسان نوشته در میان دستتا آنجا که قابل کتابت بوده است، 

های پیامبران به بشر، و  تعالیم الهی، درس ،نظیر ی بی آورند. در این مجموعه میآورده و 
پذیر نیست.  همچنین علوم مختلفی است که سعادت بشر بدون آگاهی از آنها امکان

ترین دستاورد  از مهمشک  بخش کتاب ارتباط ندارد بی و زندگی زیباکسی که با دنیای 
روشنی  هی و بشری محروم است. با این دیدگاه، بهانسانی و نیز از بیشترین معارف ال

توان ارزش و مفهوم رمزی عمیق در این حقیقت تاریخی را دریافت که اولین  می
و در اولین  «بخوان!« خطاب خداوند متعال به پیامبر گرامی اسلام)ص( این است که 

 سه



به تجلیل یاد  «قلم«الشأن خداوند، فرود آمده، نام  ی عظیم ای که بر آن فرستاده سوره
ْوَْرَبّْإ قْ « است: شده در اهمیت عنصر کتاب برای تکامل  «قَلَّمباِلّ ْْرَمُ.ْإَلّذَیْعَلّمََْاکَْ کَْإلْ رَإ 

ی انسانی، همین بس که تمامی ادیان آسمانی و رجال بزرگ تاریخ بشری، از  جامعه
 اند. طریق کتاب جاودانه مانده

شمول خود با هدف آموزش برای  جغرافیایی ایران ی نور با گستره پیام  دانشگاه
محور در نظام آموزش عالی  عنوان دانشگاهی کتاب به ،وقت جا و همه همه، همه

و خردورزی بخش عظیمی از جوانان سازی  کشورمان، افتخار دارد جایگاه اندیشه
شگاه جویای علم این مرز و بوم باشد. تلاش فراوانی در ایام طولانی فعالیت این دان

ظران برجسته ن های گرانقدر استادان و صاحب ربهگیری از تج انجام پذیرفته تا با بهره
شاخص و خودآموز تولید شود. در آینده درسی ها و منابع آموزشی  کشورمان، کتاب

این مهم با هدف ارتقای سطح علمی، روزآمدی و توجه بیشتر به نیازهای مخاطبان  هم،
طور قطع استفاده از نظرات استادان،  خواهد داشت. به نور با جدیت ادامه دانشگاه پیام

رسان  ی مهم و خطیر یاری ما را در انجام این وظیفه ،نظران و دانشجویان محترم صاحب
های خود ما را در دخواهد بود. پیشاپیش از تمامی عزیزانی که با نقد، تصحیح و پیشنها

م. لازم است از تمامی ینمای میرسانند، سپاسگزاری  ی خطیر یاری می انجام این وظیفه
و ما را در سازی خود دانسته  نور را منزلگه اندیشه اندیشمندانی که تاکنون دانشگاه پیام

اند، صمیمانه قدردانی گردد. موفقیت  تولید کتاب و محتوای آموزشی درسی یاری نموده
 ست.ا پژوهان عزیز آرزوی همیشگی ما و بهروزی تمامی دانشجویان و دانش
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 پیشگفتار

مطالعهه و تهدرید در    ، تحقیق، حاصل سالیان متمادی تجربه، رو دارید کتابی که پیش
ویهۀ   ، خاص طور به این کتاب. استر نو یامبازاریابی محصولات کشاورزی در دانشگاه پ

امها بهرای    ،نهور طراحهی شهده اسهت     دانشجویان رشتۀ اقتصاد کشاورزی دانشهگاه پیهام  
ن آزمهون  اههای بهالاتر و همینهین داوط به     مند به این مباحث در دوره دانشجویان علاقه

 . های کشور نیز مفید خواهد بود کارشناسی ارشد دانشگاه
گهر  ، های ع وم کشهاورزی  یری شیو  آموزش از دور در رشتهکارگ هب گفتنی است،

اما در درو  ، برسد نظر هبکاری آسان و خالی از اشکال ، چه ممکن است در ابتدای امر
، وضهعیت بهه   دههد  که مبانی اقتصاد بخشی از آن را تشکیل می ،رشتۀ اقتصاد کشاورزی

یهادگیری آن  بهه   خهود قهادر   ردن متنی که دانشجوفراهم آو ،از این رو. ین منوال نیستا
اند تا سرحد امکان مطالب را با بیهانی   ن کوشیدهبا این حال، مؤلفا. جای تأمل دارد، باشد

 . در دستر  آنان قرار دهند ،که در خور فهم دانشجویان باشد ،ساده و شیوا
گیری و تطبیق بازاریابی  تصمیم، مباحث روز اقتصاد کشاورزیترین  یکی از عمده

 .  کشاورزی با زمان استمحصولات 
تنهها   همواره در پی ایهن بهوده اسهت کهه نهه      ،گذشته سالیاندر طی ، ع م بازاریابی مدرن

پاسهخگوی نیازههای    ، ی روزها تکنولوژیب که به مدد ، دنکد را با مقتضیات زمان هماهنگ خو
وری ناپهذیر و ضهر   ظههوری کهه از لهوازم اجتنهاب    ی نوهها  پدیده. پیشرفته و مدرن بشری باشد
وظیفهه سهنگینی را بهر    ، منطبق شهود ی زندگی امروزی ها با روش زندگی امروزی است و باید

 .  سنجان محصولات کشاورزی گذاشته استدوش بازاریابان یا بازار
منابع اولیۀ مبهانی ع هم    ی علاوه بر این که تلاش شده از همهدر تألیف این کتاب 

و منهابع متناسهب بها مقتضهیات زمهان      توجه به مباحهث جدیهد    ،بازاریابی استفاده شود

 نه



بازاریهابی محصهولات    ویهۀه  هو ب ،فراموش نشده و به فراخور نیاز مباحث روز بازاریابی
 .  های مخت ف گنجانیده شده است در فصل ، نیزکشاورزی

این کتاب در سیزده فصل طراحی شهده اسهت و در نهوو خهود از نظهر پوشهش       
ضهمن  ، فصهول کتهاب   بنهدی  تقسیمدر . است نظیر مباحث مبانی بازاریابی کشاورزی کم

و مطالهب مهورد نیهاز     ، کامل بودن مطالب غافهل نیهز مهدنظر بهوده    حفظ ارتباط مباحث
 .  به بهانۀ حجم زیاد کتاب حذف نشده استنیز دانشجویان 

در این فصل . فصل اول کتاب به ک یات مبانی بازاریابی اختصاص داده شده است
بیهان و توضهیم مبسهوط انهواو     . شهوند  زاریهابی آشهنا مهی   دانشجویان با تعریف مبانی با

 .  بازاریابی کشاورزی در فصل دوم ارائه شده است
ههای خهاص محصهولات     مطالب جامع و کهام ی از ویۀگهی  ، در فصل سوم کتاب

 .  رسد کشاورزی به استحضار دانشجویان محترم می
ی هدفمند و ها به ک یات شناخت بازار، فصل چهارم باعنوان تعریف بازار و تقاضا

 .  پردازد میو تقاضا در آنها ضه عر
اطلاعهات بنیهادی و مبنهائی بازاریهابی و     فصل پنجم کتاب به مباحهث مهرتبب بها    

و  آوری جمهع ی هها  دانشجو در این فصل بها روش . مارکتینگ اختصاص داده شده است
 . شود آشنا می... وشناسائی اطلاعات صحیم 

آوری آنهها در بخهش    روش جمهع  ت واعه فصل هفتم به مباحث مربهوط بهه اطلا  
 .  پردازد کشاورزی می

ی در بهازار  فروشه  عمدهی و فروش خرده، ی بازاریابیریز برنامهنهم و دهم به ، فصل هشتم
ی مخت هف  هها  در فصهل یهازدهم بها روش   . اختصاص داده شهده اسهت  محصولات کشاورزی 

از  ، مطالهب فصهل قب هی   دوازدههم  در فصهل شهویم.   بر آن آشنا میمؤثر  ی و عواملگذار قیمت
 .یند بازاریابی به سرانجام برسدقرار گیرد و فرا کننده ی توزیع در اختیار مصرفها طریق کانال

، مخهاطرات ، ر سهر راه بازاریهابی یهح محصهول کشهاورزی     باید یادآور شویم کهه به  
   است.مبحث آخرین فصل کتاب  مطالب مربوط به آن و مشکلاتی وجود دارد که ها ریسح

لهذا توصهیه   ، داردها اهمیت زیهادی   ای است که توالی فصل گونه کتاب بهطراحی 
  های دیگر مطالعه نشود. فصل ،های اولیه شود قبل از مطالعه فصل می

ههای   نواقص و نارسایی، رود مینظران انتظار  در خاتمه از اساتید محترم و صاحب
ن را مرههون  نهد و مؤلفها  دهها و ارشادات عالمانهۀ خهویش تهذکر     این اثر را با راهنمایی

 .  عنایات و الطاف خویش سازند

 ده



 

 
 
 
 
 
 
 
 

 راهنمای مطالعه کتاب
 :دانشجوی گرامی

هها بهه شهما کمهح      مطالعۀ این هدف. های رفتاری هر فصل را مطالعه کنید ابتدا هدف .1
کند که بدانید پد از پایان هر فصل در اطلاعات و مع ومهات شهما چهه ترییراتهی      می
 .  است آمده وجود به

بهرای شهما    ،محتهوای در   ، پیش از آشهنایی بها  های رفتاری ممکن است فهم هدف .2
ها را یح بار بخوانیهد و در حهین خوانهدن در      هدف ،در این صورت، دشوار باشد

 .  های رفتاری مراجعه کنید دوباره به فهرست هدف

تن را بهار دیگهر مه    یهح  ،های رفتهاری  با در نظر گرفتن هدف، پد از مطالعۀ مقدماتی .3
 .  دقت مطالعه کنیدبا

توصهیه  . ده شهده اسهت  و خودآزمهایی گنجانه   خلاصهۀ فصهل   ،قبل از پایان هر فصل .4
هها پاسهد دهیهد و     بهه آزمهون   سپدل را با دقت بخوانید و خلاصۀ فص ،شود ابتدا می

 .  ها و مطالب کتاب مقایسه کنید های خود را با پاسد پاسد

بهرای   در صورت لهزوم  ود را ارزشیابی ومیزان یادگیری و پیشرفت خ ،به این ترتیب .5
 .  کنید مطالعۀ خود را تکرار می، رفع اشکال

 
 هدف کلی کتاب

ی هها  آشنایی با مهمترین قواعد بازاریابی محصولات کشاورزی و کاربرد آنهها در بخهش  

 ازدهی



این مهم اسهت کهه دانشهجویان    . اهداف این کتاب استترین  مخت ف اقتصادی از عمده
ی و علاقمندان به مباحث بازاریابی مدرن بدانند تعریف ایهن ع هم   رشتۀ اقتصاد کشاورز

 . دد و در کجا کاربرد دارشو چگونه استخراج می، چیست
 دانشجویان جزئیات این ع م و کاربردی کهردن آن  سعی شده استاین کتاب در 

پد از مطالعۀ کتاب در هر فعالیت عم ی قادر به اجرائی  و بداننداز اهداف مهم خود  را
 .  کردن این موارد باشند

ی مسهازان جمههوری اسهلا    دن ذهن آیندههدفمند کر یند بازاریابی وسازی فراپویا
شهمار   از دیگر اهداف مهم این اثر بهه  ند،که همانا دانشجویان ،ایران و نیروی انسانی ماهر

 . آید می
 

 شانزده

 وازدهد
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 بازاريابي کلیات
 
 

 هدف کلي
با مفهوم کلی بازاریابی و برخی تعاریف مهرتبط بها آن    از مطالعۀ این فصل پد   دانشجو
 . شود آشنا می

 
 يادگیریهای  هدف

 با مفاهیم زیر آشنا شود؛دانشجو پد از مطالعۀ این فصل  رود انتظار می
 تعاریف مهم  و مفاهیم بازاریابی باآشنایی  .1
 و تعاریف آن در زندگی مفهوم بازاریابی .2
 یتاکیدات اصلی در تعاریف بازاریاب .3
 پیدایش علم بازاریابی ی معرفی علل و نحوه .4
 آگاهی از مدیریت بازاریابی .5
 نقش بازاریابی در زندگی روزمره مردم .6

 

 بازاريابي از گذشته تا حال 1-1
اغلهب احتیاجهات   ، ی اجتماعات امروزی آن است که مهردم مجبورنهد  ها یکی از ویژگی

ا بررسی تهاریخی موضهوع تنهها    ب. کنندتأمین  دیگران ی هوسیل مادی و معنوی خود را به
وسهایل   خهود  اند بوده یابیم که قادر می ی غارنشین و بدوی راها تعداد معدودی از انسان
موجب پدیدار شهدن عوامهل واسهطه بهین      ،این سیستم رفع نیاز. زندگیشان را تهیه کنند
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 .  شده است کننده و مصرف کننده تولید
 خریهداری  کننهده  سهتقیما  از تولیهد  موارد مهورد نیهازش را م   کننده مصرف ،امروزه

خواههد از یهک    مهی  او. کند و صبم تا شب به دنبهال احتیاجهات خهود روان اسهت     نمی
  :جا با همزمان و یک طور به چندین نوع کالای موردنیاز را« واسطه»

 تر نقیمت ارزا 
   صرف زمان کمتر 

 دیدن چندین نوع جند مشابه 

 ارضای بیشتر 

 بازاریهابی   ،آمهده  وجهود  بهه که بین تولید و مصرف  ،ایندی راچنین فر. ابتیاع کند
 .  نامیم می

 یند تولید تا مصهرف را در بهر  ال فرعوام ی کلیه در جوامع اولیه اصطلاح بازاریابی
بهه همهین   ، باشهد  نمی تمامی عوامل ی هچون دربرگیرند. کنیم می «بازاریابی»گرفت و  می

( 1386ابراهیمهی،  ). ینه  نیسهت  تارکشود بازاریابی معادل دقیقی بهرای م  می علت گفته
 عنهوان  بهه  دامنه بازاریابی به حدی گسترش یافته اسهت کهه تبلیرهات و فهروش     ،امروزه

ی اقتصهادی اعهم از   ها بنگاهشوند و قلمرو آن تمام عملیات  می بخشی ناچیز از آن تلقی
عی را ی وسهی ها شود و مدیران بازاریابی فعالیت می توزیعی یا خدماتی را شامل، تولیدی

دهنهد   می قبل از فروش و حتی تولید تا پد از فروش کالا و ارائه خدمات از خود نشان
توزیهع و فهروش کالاهها و خهدمات بهه      ، بندی بسته، تولید، خلاصه در طراحی طور به و

شهتری از طریهق اقهدامات پهد از     نهایی و دست آخهر جلهب رضهایت م    کننده مصرف
 .کنند می ایفا سزایی هنقش عمده و ب، فروش

و تعهاریف بهه عمهل آمهده نیهز       است بازاریابی با بسیاری از علوم آمیخته ،امروزه
 :  تعارف زیر مؤید این نکته است. ستنشأت گرفته از این علوم ا

 است یفروش خردهتبلیرات و ، بازاریابی فروش  . 
 عملیات نزدیک کردن فروشندگان به خریداران است ی کلیه بازاریابی . 

 استکنندگان تحت شرایط بازار  درخواست مصرف کردنرده بازاریابی برآو  . 

 و تهر   که بتوانهد سهریع  است مراحل فروش و هر عملی  ی کلیه بازاریابی شامل
   .زودتر کالا را به فروش برساند



 3    کلیات بازاريابي 

 

 برداری از کالا یها اسهتفاده از مالکیهت آن     محل و بهره، بازاریابی به ایجاد زمان
 .  شود می گفته

 آنهها را انبهار و در   ، دههد  مهی  از محلی به محهل دیگهر انتقهال    بازاریابی کالا را
   کند. می ترییرات مالکیت آن از طریق مبادله دخالت

 حمل و نقهل و انبهار کهردن    ، یی نظیر خرید و فروشها بازاریابی شامل فعالیت
 .  ستا کالا

     بازاریابی شامل آن دسته از عملیات تجارتی است که گهردش کهالا و خهدمات
 .  سازد می را ممکن کننده و مصرف کننده بین تولید

 توزیعی و تجاری است کهه  ، ی تولیدیها از فعالیتای  مجموعه بازاریابی شامل
   رساند. مینهایی  کننده مصرف دست بهتر  و سادهتر  کالاها را سریع

از آنهها اسهتفاده    همیشهچندین وایه را که ، بحث بپردازیم ی هپیش از آنکه به ادام
 :یمکن می ذکر ،کاربردی نامیدریف اتع نها راآ توان یشود و م می

 
 1تولید 1-1-1

، صهناعت ، درسهت کهردن  ، آفهرینش ، نسهاخت ، تولید در لرت بهه معنهای ایجهاد کهردن    
جهاد  کن تولیهد در معنهای اقتصهادی خهود ای    یله . سهت ها امثال این وایه و آوردنوجود به

محصولات )اعم از کالاها  صورت بهموجود و تبدیل آن  ی هترییرات در منابع خام و اولی
یا هر نوع دخهل و تصهرف و ترییهر شهکلی     ، و خدمات( به منظور رفع احتیاجات است

که در عهین حهال   ، دهد می است که بشر در محیط پیرامون خود برای ارضای نیازهایش
این ترییرات و عملیات بر روی مواد اولیه و محیط اطراف باعث ایجاد ارزش اضافی در 

تولید در مفهوم وسیع خهود عبهارت اسهت از ترییهر دادن     . شود می خدمات نیز کالاها و
اعم از اینکه صورت و شکل ظاهری ، مواد طبیعی و آماده ساختن برای رفع نیاز عمومی

و  شهود یا آنکه محل و مکان مواد جابجا . مواد خام ترییر یابد تا مورد استفاده قرار گیرد
عمومی قرار گیرد و به این وسیله ارزش جدیهدی پیهدا   در دسترس ، در اثر انتقال مکانی

 .  شود می کند که در هر دو صورت تولید محسوب
 

                                                                                                                                                                                              

1. Production 
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 1بازار 1-1-1
   است. محلی برای مبادلات بالقوه و بالفعل

 
 1تبلیغ 1-1-3

 .  انتقال اطلاعات از شخصی به شخص یا اشخاص دیگر به منظور آگاهی آنها

 
 3آگهي 1-1-4

کالاها یها خهدمات کهه بابهت آن پهولی      ، ها اندیشه ی هصی دربارشخغیر هر نوع تبلیرات
 .  پرداخت شده باشد

 
 4عرضه 1-1-1

یک کالا عبارت است از مقادیر مختلفی از آن که فروشندگان حاضرند در ازای  ی هعرض
 . به شرط آنکه سایر عوامل ثابت مانده و ترییر نکند، کنندی مختلف ارائه ها قیمت

 
 1تقاضا 1-1-6

کننهدگان در   ا برای یک کالا عبارت است از مقادیر مختلفی از آن کالا کهه مصهرف  تقاض
 : هستند و به عوامل زیر بستگی داردی مختلف حاضر به خرید آن ها قیمت

، کننهدگان  تعهداد و درآمهد مصهرف   ، کننهدگان  سلیقه و ترجیم مصرف، قیمت کالا
 .  کنندگان رفقیمت کالاهای واسطه و حدود کالاها و خدمات در دسترس مص

 
 اريابي و نقش آن در زندگي روزمرهباز 1-1-1

 :یک روز از زندگی خود را در نظر بگیرید

رویهد کالاههای    مهی  فروشهی( ید به یک سهوپرمارکت )خواربار وقتی که برای خر
کالا نیهز بهر    ی هی قیمت و مشخصها اند و برچسب چیده شده ها قفسه درمختلفی را که 

                                                                                                                                                                                              

1. Market 

2. Propgation 

3. Anounce 

4. Exposition 

5. Request 
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 .  دکنی می روی آنها مشاهده
ی ها شیشه و ها کنید تبلیرات روی ویترین می ی شهر عبورها زمانی که از خیابان -

 .کند می بر روی تابلوهای مختلف و روی دیوارها نظر شما را جلب، ها مرازه
 هها  و واسهطه  کننهدگان  ماهانه یا فصهلی تولیهد  ، هفتگی، اغلب مطبوعات روزانه -

ی تبلیرهی بخشهی از   هها  اطلاعیهه  صهورت  بهه کهه   کنند می اقدام به معرفی کالاهای خود
 .دهد می صفحات آنها را به خود اختصاص

بینید که بسیاری از مایحتاج شما را  می ی دستی متعددی راها بارها و چرخ وانت -
 .کنند می در معابر عرضه

م تجاری مختلفی را تحت ئنشینید مارک و علا می موقعی که به تماشای تلویزیون
 .کنید می جاری ملاحظهی تها عنوان پیام

آنیهه ذکهر    .«اسهت  ازاریهابی یی از بها موارد زندگی امروزی آمیخته با جنبه ههم»
. کنهد شهما مشهخص    ی هتبلیغ را در زنهدگی روزمهر   تأثیر ازای  گوشه مکن استم، شد

ارائهه  ، تلاش برای ارزان خریدن، ها بررسی قیمت، مذاکره برای خرید و فروش، تبلیرات
... وی فروشه  خرده ی و سپد از آن طریق به مراکزفروش عمدهبه مراکز  کننده کالا از تولید

 .شویم می که ما با آنها روبرو اند ی بازاریابیها جنبه ههم
ینهد بازاریهابی   ادرگیهری کامهل انسهان امهروزی در فر    ، شهود  مهی  آنیه مشهخص 

ه تولیدات زمندی او بکه دلیل اصلی آن نیز نیا است ی خودآگاه و ناخودآگاهها صورت به
 .دیگران است

 

 تعريف بازار 1-1
 بازار به معنی محل خرید و فروش و عرضه کالا و محلی برای مبادلات بالقوه و بالفعهل 

بازار . ی ایران وجود داشته استها وایه بازار بسیار کهن است و در برخی از زبان. است
بهازاری( و وازرگهان   ههایی ماننهد وازار) )   وازار و با ترکیهب  صورت بهدر فارسی میانه 

تهوان تعهدادی از افهراد را کهه      ( و همینین میزاده شفقیفته است) ر )بازرگان( به کار می
. نیهز بهازار نامیهد   ، شهود   تقاضا و قیمهت واحهد مهی   ، ستد آنها منجر به ایجاد عرضهدادو

 (1388کرباسی، )
ی خرید که برا است از نظر تئوری اقتصاد نیز بازار محل معین و با کلیه اشخاصی

و در نتیجه مبادلات آنهها در زمهان    گیرند میو فروش کالای مشخص با یکدیگر تماس 
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ف همینین بازار فقط خاص محصولات مختله  .گیرد واحد به یک قیمت معین انجام می
همهه ایجهاد نهوعی    ، دانش و یا اعلام در انتخاب و عرضه خود، نبوده و عرضه یک فکر

 .  بازار است
  

 يخي بازار  پیشینه تار 1-1-1
شهمار   گذشهته بهه  و فضای شهری در شههرهای ایرانهی در  محور ارتباطی ترین  بازار مهم

که بیشهتر شههرهای ایرانهی از     گیری تدریجی بازار به این علت بود شکل. آمده است می
 صهورت  بهه شهماری از شههرها    آمدند و تنها تعداد انگشهت  یک روستا پدید می ی هتوسع

تهوان حهدس زد کهه پیشهینه      اسناد موجهود مهی   براساس .شدند طراحی شده ساخته می
براسهاس بعضهی از   . رسهد  تاریخی بازارها حداقل به چند هزار سال پهیش از مهیلاد مهی   

ها بهازاری   های نخستین آریایی در برخی از سکونتگاه، های تاریخی ها و حکایت اسطوره
ههای   کتیبهه  سبراسها . ها وجهود داشهت   برای عرضه محصولات غذایی و سایر نیازمندی

آشکار شهده اسهت کهه کهارگران و صهنعتگران و همهه       ، آمده از تخت جمشید دست به
بهر پایهه نهوع تخصهص و      ،کردنهد  جمشید کار می کسانی که برای برپایی مجموعه تخت

مجموعهه روابهط اقتصهادی و    . کردنهد  دستمزدی معین دریافهت مهی  ، میزان مهارت خود
گیری برخی از انهواع شههرهایی بهود کهه در      اجتماعی دوران هخامنشیان حاکی از شکل

الوداری و فضایی مهم و عمومی مهورد توجهه قهرار داشهت)     عنوان بهبعضی از آنها بازار 
 .  (283: 1386دیگران، 

 
 مفهوم بازاريابي 1-1-1

بازاریابی ترجمه شده و تحت این عنوان در ایران  صورت بهها  در گذشته مارکتین وایه 
ی طور به مارکتین . م مختلفی برای مارکتین  تعریف شده استمفاهی. است شدهمطرح 

ترین مفهوم مارکتین   کلی. استیا بازار  1ریشه آن از مارکت، که از نام آن مشهود است

فهم کامل مارکتین  نیازمنهد شهناخت ایهن    . است نزدیک کردن فروشندگان و خریداران
دائمهی   ود آن در پاسد به ترییراتترییرات و بهب، ریزی طرح کالا موضوع است که برنامه

کالا و خهدمات بهرای   تأمین  بازاریابی به. استمد نظر  همیشهکنندگان  خواست مصرف

                                                                                                                                                                                              

1. market 



 1    کلیات بازاريابي 

 

بازاریابی چیزی بیش از فروختن است؛ پیدا کهردن نیازههای واقعهی    . پردازد مشتریان می
فهروش  بازاریهابی  . و سپد رفع این نیازها همراه با کسهب سهود اسهت   ، مشتریان بالقوه

کالاهها و خهدماتی   تأمین  بلکه، کنید تولید می طور تصادفی بهمحصولاتی نیست که شما 
به این دلیل است که بازاریابی در واقهع قبهل از   . است که مشتریان آنها را خواهند خرید

 .  شود تولید محصول آغاز می
   :تعاريف متعدد بازاريابي با توجه به اينکه

 ،  بازاریابی یک اصطلاح است -
 ،  دهد می ری را انجامچه کا -

 .  کند می یی تابعیتها و از چه روش -

ن بازاریان آمریکها  انجم ی وسیله تعاریف از بازاریابی بهترین  یکی از کامل، تاکنون
که جریهان کهالا یها خهدمات را بهه      ، : بازاریابی عملیاتی است از تجارتارائه شده است

 .  کند می هدایت کننده یا استفاده کننده مصرف
 بازاریهابی را بهه شهرح ذیهل تعریهف      شد کهتصحیم  ،1185عریف در سال این ت

 :  کند می
Marketing:  
The process of planning and executing the conception, pricing, 

promotion, and distribution of ideas, goods, and services to create exchanges 

that satisfy individual and organizational objectives.  
 

 .  جامع در این زمینه پذیرفت تقریبا یک تعریف  عنوان بهتوان  می تعریف رااین 
 چنین تعریف کرده است: بازاریابی را این ،1185انجمن بازاریابی آمریکا در سال 

های تشهویقی   یاستس، گذاری قیمت، تحقق یک ایده، ریزی یند برنامهابازاریابی فر
ای  مبادلهه  به نحوی که، هاست عقاید و اندیشهخدمت و یا ، توزیع کالاسب و ترغیبی منا

پرفسهور فیلیه    ، ایجاد کند که اهداف فردی و سازمانی با توسعه این مبادله ارضا شهود 
المللهی دانشهکده مهدیریت دانشهگاه نهورت وسهترن        استاد برجسته بازاریابی بین ،1کاتلر

بازاریهابی در مدرسهه عهالی علهوم اداری و     اسهتاد   ،2و دکتر گهری آرمسهتران    ،شمالی
بازاریهابی را   ،2112در سهال   ،3چاپهل هیهل   بازرگانی دانشگاه کارولینای شمالی واقع در

                                                                                                                                                                                              

1. Philip catler 

2. Gary armstrong 

3. Chapel hill 
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وسهیله   ه مدیریتی است کهه بهدان   یند اجتماعیااند: بازاریابی نوعی فر چنین تعریف کرده
نیازهها  ، ها با دیگران از طریق تولید و ایجاد و مبادله محصولات و ارزش ها افراد و گروه
 ،(1381ونههوس ). (1384پههور،  اسههماعیل) کننههد مههیهههای خههود را بههرآورده  و خواسههته

 :کنهد  این چنین بیهان مهی   ،که مقبولیت جهانی یافته است ،ترین تعریف بازاریابی را ساده
ینهد مطالعهه جههت    اهای مشهتریان از طریهق فر   و خواستهبازاریابی برآورده کردن نیازها 

یند بازاریابی نهوین بها شناسهایی و    افر. جانبه برای شرکت و مشتری استدود ایجاد سو
شهود و پهد از انتخهاب بهازار یها       ها و علایق مشتریان آغاز مهی  خواسته، سنجش نیازها

دسهت آوردن   های خدمت به مشتریان و به با نگرش سیستمی استراتژی ،بازارهای هدف
 .استی نوین رضایت کامل آنها هدف اصلی بازاریاب

  

 عوامل موثر در بازاريابي 1-3
این باره مهرتبط تشهخیص داده    در عوامل متعددی، با توجه به تعاریف فوق از بازاریابی

  کرد.تقسیم ی زیر ها صورت بهآنها را  توان می کهاند  شده

 
 انساني یها نیازها و خواسته 1-3-1

وانهد عهدم وجهود آن را    ت نمهی  تا زمانی که فقدان یا کمبود چیزی احساس نشود انسهان 
 هها  نیاز به صهور مختلهف در وجهود انسهان    . دانند می نیاز را احساس کمبود. درک نماید

نیازههای آدمهی را بهه صهور مختلهف      ... وپوشهاک  ، ههوا ، نیاز به غهذا . شود می مشاهده
اصلی به شرح زیر تقسیم شده  ی ترین نیازها به سه طبقه یکی از مهم. اند دهکر بندی طبقه
 .  است

 میهزان راحتهی جسهمانی    برای تأمین و افزایش هر عاملی که: نیازهای فیزيکي -
ماننهد نیازههای بیولهوییکی    . کاههد  مهی  یا به بیان دیگر از درد و رنج آدمهی است، افراد 

ماننهد درجهه    ،و نیازهای مربوط به شهرایط جهوی  ( نیازهای زیستی، تشنگی، )گرسنگی
ت یه ماه، عهه بها افهزایش سهطم درآمهد     در جام. نهور و صهدا  ، درجهه رطوبهت  ، حرارت
 .  یابند میاهمیت بیشتری  ها ی فیزیکی کمتر شده و سایر نیازها یا انگیزهها انگیزه

داشهته  ای  لازم است در اینجا به تعریفی که دو بین از انگیزش نموده است اشهاره 
 :باشیم
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 «.شود می ی ذهنی و جسمیها انگیزش نیرویی است که سبب فعالیت»
نیازهایی است که ارضای آن بستگی دارد به همکاری فهرد  : اجتماعينیازهای  -

دادن ، مانند قبول عضهویت فهرد در یهک گهروه کهار     . یا پذیرش فرد از طرف سایر افراد
 .پست و شرل بالاتر و بهتر

نیازهایی است که اختصاص بهه رفتهار انسهان دارد و بها     : انگیزه )نیاز( دروني -

وقف اموال جههت کهار خیهر توسهط فهردی       رد مانند،دای شخصی فرد ارتباط ها ارزش
 . ...وگمنام  صورت به

ی هها  ی اقتصادی و بازرگانی اعتقاد دارند که برای رسهیدن بهه ههدف   ها تئوریسین
شود مستقل از انسهان تصهمیم گرفهت و لهذا      نمی ی مادی و طبیعیها اقتصادی در زمینه

ند و قبل از اینکهه ترییهر در وسهایل    گیر می و بالاتر از هر چیزی در نظرتر  انسان را مهم
ی اقتصهادی انسهان   هها  ههدف تهأمین   تولید و ابزار یا شرایط جررافیایی و غیره بتواند در

نقش را در این زمینه بازی کنهد لهذا   ترین  تواند بزر) می کمک کند خود انسان است که
ی ها حرکت شود و برای می ی مادی آنها توجیهها ی روحی افراد در کنار خواستهها جنبه

کند بین آنها هماهنگی  مید و سعی گیر می بازاریابی از دو نیروی درونی و بیرونی کمک
 وجود آورد. به

وظیفهه یهک   تهرین   و مشهکل تهرین   شناخت عوامهل درونهی مههم    ،از طرف دیگر
 کننهده  گیهری یهک مصهرف    عنصر تصمیمترین  بازاریاب است چرا که عوامل درونی مهم

با گذشت سالیان عمر و  (...آگاهی و، احساس، ونی )انگیزشتحریکات عوامل در. است
 .یابد میاندوختن تجربیات و افزایش معلومات ترییر 

کهه عوامهل    ،بهه عوامهل بیرونهی   ، یک فهرد  عنوان به کننده پد از شناخت مصرف
 کهه  پردازیم؛ مانند آداب و رسوم و مقررات جامعه می، دهد می قرارتأثیر  درونی را تحت

لذا شهناخت فرهنه  و ابعهاد آن ههم     . دهد می قرارتأثیر  ی درونی فرد را تحتها انگیزه
ی مختلهف و گهاهی   هها  افراد در هر لحظهه نیهاز  . است برای بازاریابمؤثر  پیییده و هم

از دو بخش کیفهی )بها    ها هر یک از نیاز .گذارند تأثیر می رفتار انسان در متضاد دارند که
 یهها  نیهاز  و ( و کمهی شهود  مهی  سهمت آن ههدایت  دهی: شامل هدفی که نیاز بهه   جهت
 .  اند تشکیل شدهم از نظر جهت و هم از نظر شدت های اصلی انگیزش همحور
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 کالاها يا محصولات 1-4
کهالا بهه   . انهد  ی تولیهد کهالا و خهدمات   ها انگیزهترین  ی انسان از مهمها نیازها و خواسته

یا یک ایهده  ، یک مکان، یک فعالیت، یک خدمت ،یک شی صورت به مفهوم وسیع خود
این شخص برای رههایی از حالهت   ، تواند باشد می نیاز یک فرد افسرده چه چیزی. است

)شهبی(   تواند یک فیلم تلویزیونی را تماشا کنهد و  می او ؟افسردگی نیاز به چه چیز دارد
به مسافرت برود )مکان( به فلسفه خاصی علاقمنهد  ، ورزش کند )فعالیت(، به تئاتر برود

کهه بهه نحهوی در رفهع نیازهها و      انهد   د )ایده( موارد فوق همگی کالا یا محصهولاتی شو
 ها نقش کالاها و خدمات در رفع نیاز به در بازاریابی باید نقش دارند.ی انسان ها خواسته

  توجه شود.و حل مشکلات و بهبود کیفیت زندگی انسان 
 
 مبادله 1-4-1

 .آورد دسهت  بهه واند کالای مورد نیاز خود را ت می مبادله روشی است که فرد از طریق آن
کند و آنهها را بها    می ی انسان را بررسیها نیازها و خواسته ،ه بازرگانی امروزهمؤسس یک

بهه   کننهدگان  مصرف نقش بازاریابی سوق دادن .نماید می کالای موجود در جامعه مرتبط
م بهه خریهد و   هنگامی که مردم برای ارضای نیازشان تصهمی  است. سمت تصمیم گیری

   شود. شروع می عمل مبادله، گیرند می فروش کالا
 :برای هر مبادله سه شرط وجود دارد

 بایستی حداقل دو طرف وجود داشته باشد  . 
   هر یک از طرفین توانایی لازم برای برقراری ارتباط و تحویل محصول یا بههای

 .  دآن را داشته باش
 ل یا رد پیشنهاد طهرف مقابهل را داشهته    هر یک از طرفین آزادی عمل برای قبو

 .  باشد
تهوزیعی و  ، ی تولیهدی هها  از فعالیتای  بازاریابی شامل مجموعه، در تعریفی دیگر

بها ایهن   . نهایی برساند کننده مصرف دست بهتر  و سادهتر  تجاری است که کالاها را سریع
 سر ها کلیه انسانیعنی  کنندگان حساب بازاریابی به نحو بارزی با زندگی روزمره مصرف

و از طریق  کند میآشنا  کالاهارا با  کنندگان مصرف ،تبلیرات باعلم بازاریابی . و کار دارد
. کنهد  مهی  برای رفع نیازهای خود تشویق ،افراد را به خرید این محصولات، ایجاد انگیزه

شهود کهه    مهی  اجتمهاعی تعریهف   ه  یهک فراینهد مهدیریتی    عنوان بهدر حقیقت بازاریابی 
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ابهزار   بها از طریق تولید و مبادله کالا و خدمات بها یکهدیگر    ها افراد و گروه آن وسیله به
ی خهود  هها  نیازها و خواستهتأمین  به نام پول و در محلی به نام بازار بهای  مهم و واسطه

 (1385داریانی، ). نمایند می اقدام
 
 بازاريابي   آمیخته 1-4-1

کهه مهدیر بها     هسهتند  5و خهدمات  4قیمهت ، 3محل ،2کالا، 1عوامل بازاریابی شامل ترویج
پهنج  ، آنیه ذکهر شهد  . کند سیاست بازاریابی سازمان را مشخص می، اختلاط این عوامل

 4P +S بها نشهان  ، بازاریابی آمیختهاین پنج فعالیت عمده را ، فعالیت داخلی عمده است
 تاکیهد . آمیز است مبنای بازاریابی موفقیت، پدید آوردن ترکیب بازاریابی صحیم. نامند می

بهه معنهای تأکیهد     و گیهرد  که برای تحقق این فعالیت انجام می است در ترکیب کوششی
 .(1384)سندهازن، یک از آنها در یک بازار معین استگذاشتن بر اهمیت هر 

 
 محصول )کالا(   1-4-3

 بهه اینکهه   بدون توجه، کند آنیه که واحد تولیدی یا خدماتی و یا حتی یک فرد عرضه می
محصولات . شود گذاری می تحت عنوان کالا نام، یک اتومبیل است یا خدمات ی هآیا عرض

بهدون محصهول یها    . کننهد  های فروش و کسب سود را تعیهین مهی   و خدمات شما فرصت
. مجهرد توسهعه داد   طور به اما نباید محصول را. خدمات چیزی برای عرضه به بازار ندارید

 .  معین در ذهن و در راستای اهداف کلی شما باشد این امر باید همراه با یک بازار

 
 قیمت 1-4-4

قیمت آن کهالا را   ،شود خدمات و یا کالایی که جهت دریافت کالای دیگر وارد می، پول
تراتژی اسه . همیشهه آزمایشهی اسهت   ، بهه اصهطلاح اقتصهاددانان قیمهت    . کنهد  تعیین می

گذاری یهک   قیمت. دارد بازار یقگیری و مطالعه مستمر و دق گذاری نیاز به تصمیم قیمت
در ترییهر اسهت و بهر خهلاف عوامهل       همیشهقیمت . پذیر است وسیله بازاریابی انعطاف

 .  تر از هر نوع ترییر در عوامل مارکتین  است ترییر قیمت بسیار ساده، دیگر

                                                                                                                                                                                              

1. promotion 

2. product 

3. place 

4. price 

5. service 
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 ترويج   1-4-1
ترویج فروش و روابهط  ، فروش شخصی، تبلیرات. استاصل ترویج بر مبنای ارتباطات 

ل ارتبهاطی  یوسها  ی کننده کهالا از کلیهه   عرضه. آیند عمومی از انواع ترویج به حساب می
تبلیغ باید . (283: 1388کرباسی، کند) استفاده می 3و ترغیب 2یادآوری، 1برای اطلاع دادن
نظهر از اینکهه    صرف. مناسب صورت بگیرد ی یعنی با استفاده از رسانه، در مکان مناسب

اگر مخاطبهان تبلیرهات را نادرسهت انتخهاب      ،ازه درخشان باشدمحصول شما تا چه اند
 . مقدار زیادی نخواهند فروخت ،کنند

 
 محل يا توزيع 1-4-6

تحهت ایهن   ، خواههد رسهید   کننهده  مصرف دست بهاطمینان از اینکه کالا به موقع و سالم 
ب انتخها ، انبهارداری و نقهل و انتقهال داخلهی کهالا     ، حمل و نقل. شود عنوان بررسی می

گیهری   که باید در مهورد آن تصهمیم   اند و یا فروش مستقیم از جمله مسائلی فروش عمده
. به معنای قرار دادن کالاها در مکان مناسب در زمان مناسهب اسهت  ، توزیع خوب. شود

محصهولاتی  ، باید علاوه بر شرایط فهوق ، چنانیه بازاریابی خوب نیز در نظر گرفته شود
 .  تشمناسب به قیمت مناسب نیز دا

 توان محصولات خود را توزیع کرد:   می به سه شیوه عمده
 .  کننده ارائه مستقیم به مصرف -
 . فروشان یا خرده 4هایی از قبیل بنکداران از طریق واسطه -
، صهاحبان امتیهاز  ، العمهل کهاران   از قبیهل حهق  ، ههای مختلهف   از طریق واسهطه  -

 .  انفروش عمده

 
 ها ان و نمايندگيفروش خرده 1-1

ههای   کننده نهایی به عهده کانهال  کننده به مصرف لیات مربوط به رساندن کالا از تولیدعم
 باشد که شامل موارد زیر است: می توزیع

 
                                                                                                                                                                                              

1. inform 

2. mension 

3. persuade 

4. stockists 
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 1کنندهتولید 1-1-1
، کهارگر  ،کهه بها اسهتفاده از مهواد اولیهه و قطعهات        کننهده  نیاز مصرف ی هدهند تشخیص

 .  کند ننده تولید میک ت مصرفی را جهت ارضاء خواسیکالاها، لیآلات و وسا ماشین
 
 2فروش عمده 1-1-1

ی فروشه  عمهده در بسیاری از مهوارد  . اند فروش خرده به کننده تولید زواسطه تحویل کالا ا
ل بهه کهالای دیگهر عرضهه     ی مختلف جهت فروش نههایی یها تبهدی   ها کالا را به سازمان

 .  کنند می
 
 يفروش خرده 1-1-3

و نقش بسیار مهمی را در اطلاع پیهدا  ند به خریدارکالا جهت مصرف نهایی  کننده عرضه
ع از بهازار بهالقوه   فعالیت رقبا و اطلا، ترییرات خواست خریدار، کردن از نظرات خریدار

 .  کند ایفا می
 
 خريدار نهايي 1-1-4

نیازها و خواست این گروه است که افهراد در یهک یها    ، ی فوقها علت وجودی سازمان
ی را یت خریهدار نهها  کننهد تها خواسه    گذاری مهی  وق سرمایهی فها چند مقطع از سازمان

 .  کنندارضاء 
حتی تولیدکنندگان کالاههای  . اند متفاوتکاملا   ی توزیع در صنایع مختلفها کانال
 .  کنند مختلف عمل می صورت بهمشابه نیز 
 

 خدمات 1-6
. دبه توانایی آن در ارائه خدمات خوب بسهتگی دار غالبا   سرنوشت یک مؤسسه کوچک

بیشهتر  . کننهد  خدمات همراه بها کهالا را یهک ارزش خهوب تلقهی مهی       همواره مشتریان
اگهر بخواهیهد بهرای دریافهت     . به خهدماتی نیهاز دارنهد    ها ها قبل از ثبت سفارش فروش

این کار نوعی خهدمات پهیش از فهروش     کنید،سفارش در استعلام بها یا مناقصه شرکت 

                                                                                                                                                                                              

1. producer 

2. wholesaler 




