
آموزش بازاریابی و فروش

1401



بازاریابی چیست؟

مشتریانبهیابیدستوفعلیمشتریاننگهداشتوافزایشبرکهاستکاروکسباصلیهایبخشازیکیبازاریابی
:گیردمیبردرراکلیبخشچهار((Marketingبازاریابی.داردتمرکزبالفعلمشتریانبهآنهاتبدیلوبیشتربالقوه

تدوینوشدهانجامبازاریابیهایفعالیتنتایجسنجش
ارکوکسبتوسعهمنظوربهمستمربهبودفرایند

یبرامارکتینگابزارهایازاستفاده
کاروکسباصلیاهدافبهدستیابی

هایلپتانسیوفرصتهاشناسایی
ینتدووتهیهسپسبازار،درموجود

ذاریگسرمایهبرایهاییاستراتژی
آنهارویبر

شناخت مشتریان و محیط
وکار به کسبخارجی

ترین شکل ممکنجزیی



فروش چیست؟
یکرداما.بخردراشماخدماتیاکالاداردقصدکهفردیبهکمککهاستمعنیاینبهفروشازسادهتعریفی
یکتواندمیفروشهایمهارتسرییکداشتنباکه(ویزیتوربازاریاب،)نمایندهیکمعنیبه:حرفه ای ترتعریف
.گویندمیفروشآنبهکهکندبرقرارشرکتومشتریبینسازندهتعامل

راه حل رفع نیاز مشتریيمشتربرایرضایتایجاد
بر اساس ارزش

مشترينیازدرك

از دیدگاه مشتری” ارزش“فهم 

دیدگاه فروش



تفاوت دیدگاه بازاریابی و فروش

بازار سرد
ائهاربیناعتمادوشناختوجودعدمبازاراینمهمویژگی
رد.است(بیمه گزار)بیمه نامهخریداروبیمه نامهدهنده
ابزارازدبایتولیدکنندهشکاف،اینکردنپربراینتیجه

تریمشکنجکاویوتوجهجلببرایگستردهتبلیغاتی
.کنداستفاده

حضوریمراجعهتلفنیتماس:هزینهکممثالچند

:به طور کلی بازار هدف برای هر نماینده ای می تواند به دو نوع تقسیم شود

بازار گرم

امهبیمه نخریدارسویازاعتمادوجودبازاراینمهمویژگی
استهیبدی.استبیمه نامهدهندهارائهبهنسبت(بیمه گزار)

.باشدمیسردبازارازترآسانبسیارگرمبازاردرفروشکه
ماوتهداشارتباطماباکههستندافرادیگرم،بازارازمنظور

اینوسعتکهداردراخودگرمبازارکسیهر.می شناسندرا
.ارددبستگیویارتباطاتشبکهگستردگیبهبازار



تفاوت دیدگاه بازاریابی و فروش

براست،شرکتیاسازمانداخلآن،شروعنقطه.می یابدجریانبیرونبهدرونازکهداردقرارطیفیرویبر
حجمبرشد،می باسودآورفروشدرصددتبلیغ،وترویجطریقازومی کندتأکیدشرکتکنونیخدماتیامحصولات
.نمی کندزیادیتوجهخریدعلتوخریداربهومی نگردکوتاه مدتدوره هایبهمی نماید،تأکیدمشتریخریددرخواست

:فروشدیدگاه



تفاوت دیدگاه بازاریابی و فروش

توجهموردمشترینیازهایمی شود،شروعبازارازدقیقیتعریفارائه یباکار.می شودهدایتشرکتدرونبهبیرونازحرکت
برکهدمدتبلنرابطهایجادباوبگذارداثرمشتریبرکهمی شودهماهنگبه گونه ایبازاریابیفعالیت هایهمهمی گیرد،قرار

راچیزهایی هاشرکتبازاریابی،دیدگاهبهتوجهبا.برمی آیدسودایجاددرصدددارد،قرارمشترینظرموردارزشورضایتپایه ی
.می آورندبه دستودسومی نمایندتأمینرامشتریانرضایتوسیله،بدینواستمشتریانخواستونیازموردکهمی کنندتولید

:بازاریابیدیدگاه



(قرمز-اقیانوس آبی)استراتژی بازاریابی

استراتژی اقیانوس قرمز

ا همراستا کردن تمامی فعالیت های بنگاه ب
انتخاب استراتژیک و ایجاد تمرکز یا 

کاهش هزینه

پذیرش بده بستان
هزینه-ارزش

بهره جویی از 
تقاضای موجود

رقابت در بازار 
موجود

پیشی گرفتن در 
رقابت

استراتژی اقیانوس آبی

همراستا کردن تمامی فعالیت های بنگاه 
با تعقیب ایجاد و تمایز و کاهش هزینه

رهایی از بده بستان 
هزینه-ارزش

ایجاد و جلب 
تقاضای جدید

ایجاد بازار بدون 
رقابت

بی معنا ساختن 
رقابت

در مقابل



(بازاریابی نسل سوم) انواع بازاریابی

جهان باید به مکانی بهتر برای زندگی کردن تبدیل شود

ظهور فناوری های نوین

مشتری، انسانی کامل است که ذهن  و قلب و روح دارد

ارزش ها

چشم انداز، ماموریت و ارزش های سازمان

کارکرد، عاطفی و معنوی

نیاز مشتری برآورده شود و مشتری حفظ شود

انقلاب فناوری اطلاعات

مصرف کنندگان باهوش تری که ذهن و قلب دارند

متمایز بودن از دیگران

جایگاه محصول و سازمان

کارکردی و عاطفی

رابطه یک به یک

فقط فروش محصول

انقلاب صنعتی

خریداران انبوهی که نیازهای فیزیکی دارند

توسعه محصول

مشخصات محصول

کارکردی

تبادل یک به چند

اهداف

نیروهای تاثیرگذار

چگونگی نگرش شرکت ها به بازار

مفهوم کلیدی در این نسل

خط مش بازایابی شرکت ها

ارزش های پیشنهادی

تعامل با مشتریان

(بازاریابی ارزش محور)3بازاریابی  (بازاریابی مشتری محور)2بازاریابی  (بازاریابی محصول محور)1بازاریابی  دیدگاه های بازاریابی



(بازاریابی نسل سوم) انواع بازاریابی

(بازاریابی ارزش محور)3بازاریابی  (بازاریابی مشتری محور)2بازاریابی  (بازاریابی محصول محور)1بازاریابی  دیدگاه های بازاریابی

یشبچیزیدنبالبهمشتریان
 هاآنهستند؛خودنیازتأمیناز

ازخریدباکنندحسمی خواهند
وارزش هاواصولبهشما،

دارند،سردرکهرویاهایی
.کرده اندخدمت 

کاتلرفلیپ



قیف فروش

بررسی
انتخاب از گزینه های موجو و انتخاب بهترین آنها

آگاهی
بالای قیف فروش آگاهی و کشف

علاقه
تحقیق در مورد راه حل ها: میانه قیف فروش

قصد
ریدگرفتن تصمیم آگاهانه برای خ: پایین قیف فروش

خرید
تصمیم نهایی و خرید کالا و خدمات 

وفاداری
حس رضایت از خرید و رفع نیاز با خرید خدمات و کالا



انواع روش های بازاریابی



روش های بازاریابی

انواع بازاریابی

بازاریابی 
ربایشی بازاریابی 

مستقیم

بازاریابی  دهان 
به دهان

B2B بازاریابی

B2C بازاریابی

بازاریابی 
ویروسی

یبازاریابی تلفن

بازاریابی 
ارتباطی

بازاریابی 
فراخوان

ابازاریابی محتو

بازاریابی پنهان

بازاریابی 
تهاجمی

بازاریابی فروش-بوم کسب و کار -19آذر.pptx


Business to Businessیا B2Bبازاریابی

B2B

امکان همکاری و معاملات بلندمدت و ثابت

ازارامکان پیش بینی وضعیت ب

عادیمشتریانباتجارتبهنسبتبالافروشحجم

تعاملات تجاری بین دو 
ف بیزینس و کسب وکار مختل
.با یکدیگر گفته می شود

بیشتر از B2Bبازاریابی
حالت معمول در معرض دید 

.قرار می گیرید

کاهش مخارج بی رویه در 
B2Bبازاریابی 



Business to Businessیا B2Bبازاریابی

را به صورت هدفمند پیاده سازی کرده و خودمان را B2Bچطور بازاریابی
به خریداران معرفی کنیم؟

برگزاری و بینارهای اطلاعاتی

راه اندازی غرفه در نمایشگاه های تجاری

استفاده از سیستم خبرنامه

بهره مندی از قابلیت های رسانه های اجتماعی

استفاده از بازاریابی محتوا

بازار هدف خود را تعیین کنید

قیمت گذاری های رقابتی داشته باشید



Business to Consumerیا B2Cبازاریابی 

B2C

سرعت جذب مشتری 

متقاعد کردن مصرف کننده برای خرید محصول

یروانشناسعلمازبازاریابی

هر نوع فعالیت B2Cبازاریابی 
تجاری بازاریابی است که بین یک نام

ه یا کسب وکار و یک مصرف کنند
ه اتفاق می افتد که قصد استفاد
.شخصی از محصول را دارد

لم در کنار اصول بازاریابی از ع
ه روانشناسی برای روش هایی ک
می تواند بر بازار هدف شما 

یرید، اثرگذار باشد نیز کمک بگ
.بسیار موثر خواهد بود



Business to Consumerیا B2Cبازاریابی 

:B2Cبازاریابیبرایکارآمداستراتژی

باشیدارتباطدربالقوهخریدارباانسانینگاهبا

جست و جوکنندگانبرایسئوهدف بندیواولویت بندی

کنیداجرارا"مجددگذاریهدف"کمپین های

عضویتبرنامه هایایجاد

کنیداستفادهاجتماعیرسانه هایاز

تاثیرگذارافرادباروابطایجاد

دیجیتالبازاریابیدرسرمایه گذاری



روش های بازاریابی

انواعزاتواندمیبازاریابمستقیم،بازاریابیروش هایمسیردر
شواکنمنتظرسپسوکردهاستفادهجمعیارتباطوسایل

بهقیم،مستبازاریابیروش هایدر.باشدکنندهمصرفمستقیم
ازیریکثجمعیتزیاد،وسعتدرتبلیغاتفرآیندانجامدلیل

شرکتیتبلیغاتایمیل هایمانند.شوندمیدادهپوششمخاطبان
سالانهیاهماهیانکهشرکتاینتبلیغاتیپیامک هاییابیمه ای

.می شودارسالمشتری هابرای

:روش بازاریابی مستقیم



روش های بازاریابی

یشتربراخانواده شانیادوستانپیشنهادهایمصرف کننده ها،از۹۲%
ازییکساده،آماراین.می کنندباورتبلیغاتازدیگرینوعهراز

:استکردهپنهانخوددررابازاریابیدرحقایققدرتمندترین
.شماستفعلیمشتریانپایگاهشما،بازاریابیسرمایهبزرگ ترین

کهارحرفیمردمزیراداردبالاییبسیارموفقیتدهنبهدهنروش
درواقعلیغات،تبازتادارندقبولبیشتربسیاربشنودمعمولیشخصاز
.می کننداستفادهبیشتروبهتردیگرانتجربهاز

:روش بازاریابی دهان به دهان



روش های بازاریابی

ازقبلازبهترمی کند؛صحبتمشتریبامستقیمابازاریابروشایندر
تهنک.باشدآگاهداردراآن هاکردنبیانقصدکهاطلاعاتیازصحبت
مشتریتقاضایموردکهبفروشیدخدمتییامحصولبایداینکهمهم تر
تقاعدم.استبهترشمامحصولکهکنیدمتقاعدرامشتریباید.است

ماتخدیامحصولرقابتی،قیمتارائهمعنایبهاغلبمشتریکردن
.باشددشواردیگرجایدرآنیافتنکهاستکالایییابرتر،

:روش بازاریابی تلفنی



روش های بازاریابی

:روش بازاریابی ارتباطی

جذب مشتری در این روش بازاریاب به جای اینکه تمرکز بر تبلیغ بیشتر برای
.  از بازاریابی ارتباطی استفاده میکندبیشتری داشته باشد

:مزایای بازاریابی ارتباطی

تقویت وفاداری مشتری

افزایش نرخ حفظ مشتری

ایجاد آگاهی بیشتر از برند و ارزش ویژه از طریق ارجاع مشتری

افزایش فرصت های فروش متقابل

ستندافزایش فروش از طریق مخاطبانی که از قبل برای شما ارزش قائل ه



روش های بازاریابی

باریکمدتچندهرکنیدسعیداریدسایتخودبیمهبرایاگر
عمل،بهفراخواناصلیهدف.بزاریدخودسایتدررافراخوان
روشفدربعدیگامبرداشتنبهنسبتمشتریساختنمتقاعد

است

:فراخوانبازاریابیروش



روش های بازاریابی

بهراهیددقرارمشتریاختیاردراستقرارکهاطلاعاتیکنیدسعی
درکهموردیتریناصلی .دهیدارائهنوشتهومطلبصورت

دقیقزیریبرنامهداشتتوجهآنبهبایدمحتوابازاریابیاستراتژی
چهوشودمیتولیدفردیچهبرایمحتوااینکهبهتوجه.است

رمتفوشدخواهدبرطرفشدهتولیدمحتوایوسیلهبهمشکلی
نکاتیهجملازچیستکیفیتبامحتواتولیدبرایاستفادهمورد

عمدهفاوتتبازاریابینوعاین.شوندگرفتهدرنظربایدکههستند
مختصهایرسانهدرشدهتولیدمحتوایوداردتبلیغاتباای

.شدخواهدپخشآمدهوجودبهکارهایوکسب

:محتوابازاریابیروش



روش های بازاریابی

:روش بازاریابی ویروسی

سیاربانتشارسرعتنتیجهدرمجازی ست،صورتبهویروسیروشمعمولا
ازکیی.یافتخواهدانتقالکاربرانبیناطلاعاتسریعخیلیوبالاست

ریعسرشدبهکهاستاینویروسیبازاریابیخوبنمونه هایویژگی های
.می افتدزبان هاسربرشمانامکوتاهی،مدت زماندرومی شوندمنجر

:ویروسیبازاریابیمهممزیتچهار

تبلیغاتهزینهکاهش

راغبمشتریجذب

رسانه هادرحضور

مقبولیت



روش های بازاریابی

ال،دیجیتبازاریابیروش  هایجالب ترینومرموزترینازیکی
نوعایندر.می باشد()یاپنهانبازاریابی

یممستقطوربهشماپیداستنامشازکه طورهمانبازارایابی،
شرکتهبلکنمی گیریدقرارکنندهتبلیغشرکتتبلیغمورد

کاملاا صورتبهگوناگون، هایخلاقیتازاستفادهباکهمی کوشد
بترغیراشماونمایدتبلیغراخودمحصولپنهانوناخودآگاه

.کنیداستفادهآنازتانماید

:روش بازاریابی پنهان



روش های بازاریابی

یبازاریابی ربایش

وقداماتابروید،مشتریسمتبهشمااینکهجایبهربایشیبازاریابیدر
بهودشخوشودجلبشماسمتبهاونظرکهمی کنیدپیادهراسیاست هایی

.بیایدسراغتان
:رایج ترین انواع بازاریابی ربایشی

تولید محتوا

وبلاگ نویسی

شبکه های اجتماعی

بازاریابی ایمیلی

سئو 



روش های بازاریابی

Aggressiveتهاجمیبازاریابی Marketingمعنیبهجلوبهحملهیا
قابت،ربازاریابی،متخصصینهایریزیبرنامهوهافعالیتازایمجموعه
.باشدمیکنندگانمصرفافکاریافتندانشواقدامات

:تهاجمیبازاریابیعملیاتدرمفاهیمتریناصلی
سودبردنبالا-۱
(مثبتمعنیبه)کردنحمله-۲
اتحادایجاد-۳
استراتژیک-۴

بازاریابی تهاجمی




