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  هاي نوين بازاريابيآشنايي با شيوه

 حس بازاريابي هاياستراتژي به آنلاين و فيزيكي بازارهاي در كه زيادي نيازهاي به توجه با
 كه اندشده گرفته نظر در و كارهاكسب  ارتقا براي كاربردي و تازه بسيار هايشيوه شود،مي
  .كنند هدايت را ما هايفعاليت مشتريان، خريد شيوه و بازار تحولات و تغيير پاي به پا توانندمي

 از كاري مختلف هايزمينه در پيشرفت براي حاضر حال در كه هايياستراتژي بهترين از يكي
 آن بررسي به مفصل صورتبه ادامه در كه است نوين بازاريابي شيوه شود،مي استفاده آن

 روي به را بيشتري هايدريچه بازاريابي، يشيوه اين از آگاهي مطمئناً. پرداخت خواهيم
  .كرد خواهد باز شما كاري پيشرفت

  داريم؟ نياز آن به چرا و چيست بازاريابي

 در »فروش« واژه با مترادف را آن كنند،مي برخورد »بازاريابي« عنوان با وقتي مردم از بسياري
 يا محصول يك فروش به تنها وجه، هيچ به بازاريابي كه است حالي در اين. گيرندمي نظر



 شناسايي توليد، به مربوط ايحرفه هايفعاليت از گسترده ايمجموعه و نشده خلاصه خدمت
 به كه گيردمي بر در را. … و فروش از پس خدمات فروش، مشتريان، شناخت هدف، بازار

  .گويند مي بازاريابي مراحل موارد اين تمامي

 ارزشمند محصولي كه رسيممي نتيجه به شما، و من كه شودمي شروع اينقطه از بازاريابي
 هدف، گروه اگر كه هستيم باور اين بر و كنيم عرضه ديگران به را آن خواهيممي كه داريم
  .شد خواهند آن مشتري حتماً بدانند، را ما محصول ارزش

 است قرار كه افتيممي هاييبازارياب ياد به شود،مي بازاريابي بحث كه زماني ما، عموم
  .كنند معرفي هاسوپرماركت يا هافروشگاه در را مصرفي محصولات

 از استفاده يحوزه همچنان دارند، توجه فروش و بازاريابي بين تفاوت به كه كساني براي حتي
  .نيست بزرگ چندان بازاريابي مديريت دانش

 چيز هر يا سازمان يك يا فرد يك شهر، يك مورد در تواندمي خدمات، و كالا از جداي بازاريابي
  .شود گرفته كار به ديگري

 كردن مشخص و بازاريابي مديريت تعريف با بازاريابي، مديريت بحث كه است منطقي بنابراين،
  .شود آغاز بازاريابي مديريت كاربرد هايحوزه

  :كلر و كاتلر ديدگاه از بازاريابي مديريت تعريف

 افزايش و حفظ و جذب نيز و سودآور هدف بازارهاي انتخاب هنر و علم بازاريابي مديريت
  .است آنان به ارزش ارائه و مبادله و خلق طريق از مشتريان

  )بازاريابي اساتيد انجمن( بازاريابي تعريف

 از را خدمات و كالا جريان كه است كار و كسب فضاي در هاييفعاليت اجراي بازاريابي
  .كندمي هدايت كنندهمصرف سمت به توليدكننده

  :كرد ارائه را بازاريابي از جديدي تعريف 1985 سال در آمريكا بازاريابي انجمن



 رسانياطلاع ارزش، خلق با مرتبط فرايندهاي از ايمجموعه و سازماني وظايف از يكي بازاريابي
  .است مشتريان به آن تحويل و ارزش آن يدرباره

 را آن نفعانذي و سازمان منافع كه شكلي به را، مشتريان با ارتباط مديريت چنينهم بازاريابي
  .شودمي شامل كند، تأمين

 و مديريت فضاي در آفريني، ارزش و ارزش مفهوم بيستم، قرن اواخر در تا گذشت سال پنجاه
  .يافت را خود جايگاه بازاريابي

 خواندن با( كرد پيدا معنا مشتري با ارتباط و گرفت را كننده مصرف جاي هم مشتري اصطلاح
  .است كرده پيدا معنا تدريج به هاسال آن در رقابت، كه كنيد حس توانيدمي تعريف، اين

  )2004 – آمريكا بازاريابي انجمن( بازاريابي تعريف

 و ترويج گذاري، قيمت گيري،شكل به مربوط هايفعاليت اجراي و ريزي برنامه فرايند بازاريابي
  است؛ خدمات و كالاها ها،ايده توزيع

  .شوند تأمين سازماني و فردي اهداف شده، انجام تبادلات در كه شكلي به

  .است ايده ،2004 سال در تعريف كليدي يكلمه گفت بتوان شايد

 در هم گذاري قيمت و شده استفاده  گيري شكل اصطلاح از هم توليد يواژه جاي به البته
  .است كرده پيدا را خود جاي تعريف

 كنار در كه شد باعث ديجيتال، دنياي توسعه كه نيست دشوار نكته اين تشخيص هم باز
  .كند پيدا راه ماركتينگ فضاي به هم ايده يواژه خدمت، و كالا هايواژه

  )2013 – آمريكا بازاريابي انجمن( بازاريابي تعريف

 از پس هم 2013 و شد ارائه 2007 سال در كه است بازاريابي تعريف جديدترين زير، تعريف
   بود نظر اتفاق مورد چنانهم مجدد، بررسي و بازنگري



 قرار استناد و اشاره مورد تعريف همان هم هنوز كه – آمريكا بازاريابي انجمن تعريف آخرين
  :دارد خود در را كليدي ينكته دو – گيردمي

  .است پيشنهاد اصطلاح از استفاده اول، ينكته

  .شد متولد محصول اصطلاح گرفت، قرار هم خدمت يواژه كالا، يواژه كنار در كهاين از بعد

 سادگي به كه جديدي امكانات يعرضه و ديجيتال دنياي توسعه از پس كه رسدمي نظر به 
  .دهدمي ترجيح را پيشنهاد اصطلاح بازاريابي دنياي ناميد، خدمت يا كالا را هاآن شدنمي

  كجاست؟ بازاريابي تعريف در ،تبليغات و برندسازي جايگاه

 سوال اين است ممكن دارند، تبليغات و برندسازي روي ويژه تعصب و علاقه كه كساني براي
  .است نشده مهم يحوزه دو اين به اياشاره بازاريابي، تعريف در چرا كه بيايد پيش

 است، بازاريابي مديريت يزيرمجموعه تبليغات، و برندسازي كهاين در: گفت بايد پاسخ در
  .نيست ترديدي

 و تبليغات ديگر، عبارت به. اندگرفته جا) پيام ارسال و ارتباط( عنوان زير مفهوم دو اين اما
 هايويژگي يدرباره پيام ارسال و) هدف بازار يا( مشتري با ارتباط برقراري جنس از برندسازي،

  .است مشتري براي ارزشمند پيشنهادهاي نيز و آن محصولات كار، و كسب

  كاتلر: نگاه از بازاريابي كاربرد اصلي زمينه ده

 و اموال - 5 هامكان بازاريابي -4 رويدادها بازاريابي -3 خدمات بازاريابي -2 كالاها بازاريابي -1
  . هاايده - 10اطلاعات - 9هاسازمان -8 افراد بازاريابي -7 تجربه بازاريابي -6 املاك

  چيست؟ بازاريابي تحول تعريف 

  :است زير صورت به كرد ارائه يا بازاريابي تحول از توانمي كه تعريفي ترينساده



 مختلف هايبخش بر مشتري كنترل فزاينده، يپيوسته روند يك در گذشته، هايدهه طي
 كاهش فرايند، اين بر كارها و كسب كنترل قدرت نسبت همان به و شده بيشتر خريد فرايند
  .است يافته

 به آن به وابسته هايفعاليت و بازاريابي ماهيت در بايد كه بنيادي و مهم تغييرات يهمه به
 گفته بازاريابي تحول بماند، باقي آفرين ارزش و اثرگذار جديد، دوران اين در تا بيايد وجود
  .شودمي

  :مشتريان تحليل

 .توان به دو دسته تقسيم كردمشتريان را در يك نگاه كلي مي

ها و كسب ي نهايي محصولات هستند و سازمانكه به عنوان يك فرد، مصرف كننده مشترياني
 .و كارهايي كه مشتري يك كالا يا خدمت هستند

چنان توجه به اين اگر چه اين روزها، مرز بين فرد و سازمان به شفافيت گذشته نيست، اما هم
 .شته باشدتواند نقش مهمي در موفقيت برنامه هاي بازاريابي داتفاوت مي

بيش از يك فرد، درگير فرايند  حداقل تفاوت جدي در اين است كه در يك سازمان، عموماً
  تصميم گيري خواهد بود و همين مسئله، نوع متفاوتي از تعامل با مشتري را نياز خواهد داشت

  :بندي بازاربخش

عمومي، در حدي تقسيم بندي مشتريان بر اساس سن و جنس و تحصيلات و ساير پارامترهاي 
 .اي شبيه استهاي اسطورهنما شده است كه بيشتر به داستانقديمي و نخ

پيچيدگي مشتريان امروزي در حدي است كه بخش بندي بازار، به هوش، دانش، مهارت و 
ي گسترده نياز دارد و كم نيستند برنامه هاي بازاريابي كه به دليل نگاه سنتي به تجربه
 .ربخشي بالايي ندارندبندي بازار، اثبخش

ايد كه مشتريان را بر اساس ميزان درآمد آنها طبقه بندي كنيد و فرض كنيد شما آموخته
 .شويد كه پول، ديگر در آن رايج نيستاي ميسپس وارد جامعه



  .بندي بازار در دنياي امروز، تا همين حد كهنه و ناكارآمد استاي از دانش بخشبخش عمده

   :توسعه محصول جديد

ايم و ايم و بازار هدف خود را نيز انتخاب كردهكه بازار خود را به خوبي شناختهبه فرض اين
 .رسيممي توسعه محصول جديد  يبخش بندي بازار هم انجام شده است، به مرحله

گيرد و ايده اوليه) تا تجاري شدن را در برميي صفر (فرايند توسعه محصول جديد، از نقطه
 :تواند شامل مراحل زير باشدمي

 شناخت فضاي موجود و نيازهاي مشتري

 فرصت يابي، ايده پردازي و غربال كردن ايده ها

 طراحي محصول

 تحليل اقتصادي محصول

 تست محصول

نبايد فكر كنيد چنين توسعه محصول،  بايد بر اين نكته تأكيد كنيم كه با ديدن اسمِ سنگينِ
 .هايي در سطح شركتهاي بزرگ (مثلاً خودروسازها يا شركتهاي بزرگ داروسازي) استبحث

فرايند توسعه محصول، حتي براي محصولات نسبتاً ساده (مثلاً يك مداد يا يك دفتر يادداشت) 
 .كندنيز معنا پيدا مي

كار ديگري باشيد، اما وقتي ي محصول توليدي كسب و حتي ممكن است شما صرفاً فروشنده
ي ي اطلاع رساني و همهزنيم، بحث شرايط تحويل، قيمت، شيوهاز محصول حرف مي

مطرح است ييشنهاد محصول جزئيات. 

 .توان از توسعه محصول صحبت كردچنان ميبنابراين، حتي در چنين شرايطي هم، هم

   :مشتريان با ارتباط مديريت



هاي مهم مديريت بازاريابي مشتريان، از جمله بخش خلق، جذب، نگهداري و توسعه
 در رقابت افزايش افزايش اهميت مديريت ارتباط با مشتري هاياز علت هايينمونه ، است
شدن هاي مختلف (و كشيدهكاهش فاصله كيفي بين محصولات شركت كار و كسب فضاي

كارها با مشتريان و نياز به هاي ارتباطي كسب و افزايش كانال، )هاي ديگررقابت به حوزه
شناخته  ارتباطات يكپارچه بازاريابي ها (همان بحثي كه به عنوانهماهنگي بهتر بين اين كانال

هايشان را به گر نتوانند حرفكه ا شبكه هاي اجتماعي دسترسي بهتر مشتريان به، )شودمي
شوند صداي اعتراض خود را به شكل گسترده به گوش شما برسانند، به سرعت ترغيب مي

  گوش ديگران برسانند

		:بازاريابي ديجيتال  	

مديريت  اي ازاز دو دهه پيش تاكنون به عنوان زيرمجموعه اصطلاح بازاريابي ديجيتال
 .گيردمورد اشاره قرار مي مديريت تبليغات زو ني بازاريابي

هاي اخير، افزايش متوسط زمان آنلاين بودن طي سال فناوري اطلاعات اما با توجه به توسعه
در جهان، امروزه به عنوان  ضريب نفوذ اينترنت فزايشكاربران، استفاده گسترده از موبايل و ا

گيرد. امروزه رشته ديجيتال ماركتينگ در ميمورد توجه قرار  دانش و تخصص مستقل يك
هاي متعددي در جهان ديجيتال ها جاي خود را باز كرده و حتي حتي دانشگاهدانشگاه

  .كنندماركتينگ و بازاريابي اينترنتي را در سطح كارشناسي ارشد ارائه مي

 :تعريف بازاريابي ديجيتال

ندارد. افراد مختلف اصطلاح ديجيتال  نظر وجوددر مورد معناي ديجيتال ماركتينگ اتفاق
رسد بيشتر كساني كه اصطلاح گيرند. اما به نظر ميماركتينگ را به معاني متفاوتي به كار مي

  :برند، يكي از دو مفهوم زير را مد نظر دارندبازاريابي ديجيتال را به كار مي

 ):رويكرد اول( ديجيتال ماركتينگ

 .كنندتعريف مي معناي ماركتينگ ماركتينگ را بر اساسدر اين رويكرد، معني ديجيتال 

اگر با ابزارهاي ديجيتال انجام  شود،گويند: هر كاري در بازاريابي انجام ميبه اين شكل كه مي
 .شود، بخشي از بازاريابي ديجيتالي است



آيا تبليغات بخشي از بازاريابي است؟ وقتي هست، پس تبليغات با ابزارهاي ديجيتال، بخشي از 
 .بازاريابي ديجيتال است

آيا تحقيقات بازار بخشي از بازاريابي است؟ وقتي هست، پس تحقيقات بازار با ابزارهاي 
 .ديجيتال، بخشي از بازاريابي ديجيتال است

آيا بررسي رفتار مصرف كننده بخشي از بازاريابي است؟ وقتي هست، پس بررسي رفتار 
 .كننده با استفاده از ابزارهاي ديجيتال، بخشي از بازاريابي ديجيتال استمصرف

ديجيتال  پس به طور كلي، اگر بخواهيم وظايف ديجيتال ماركتر را بشناسيم و بدانيم
ماركتينگ شامل چيست، كافي است وظايف يك كارشناس بازاريابي را بررسي كنيم و همان 

 .كارها را با استفاده از ابزارهاي ديجيتالي انجام دهيم

اما اين تنها رويكرد موجود براي مشخص كردن مفهوم ديجيتال ماركتينگ نيست. رويكرد 
ها اي از ابزارها و تكنيكعنوان مجموعهديگر اين است كه ديجيتال ماركتينگ را به 

كه  HubSpot هاي آموزش ديجيتال ماركتينگ، از جمله سايتشناسند. بسياري از سايتمي
شود، از اين ميمحسوب  استراتژي محتوا از سايت هاي معتبر در حوزه بازاريابي ديجيتال و

  .كنندرويكرد استفاده مي

 ديجيتال ماركتينگ (رويكرد دوم):

به جاي اين كه بخواهيم از معني ديجيتال ماركتينگ حرف بزنيم، كافي است ابزارها و 
ديجيتال م توانيم بگوييكنيم. آن وقت مي هاي ديجيتال ماركتينگ را فهرستتكنيك

 .شودمي انجام ابزارها اين با كه كارهايي و ابزارها اينماركتينگ يعني همه 

اي از ابزارها و شود گفت ديجيتال ماركتينگ يعني تسلط بر مجموعهبا اين روش، مي
 سوشال مديا ده ازو استفا استراتژي محتوا گرفته، تا ايميل ماركتينگ و سئو ها؛ ازتكنيك

در فضاي  ماركتينگافيليت  و توليد محتوا گرفته، تا بازاريابي موبايلي و تبليغات كليكي از
  .ديجيتال

 بازاريابي ديجيتالي، بازاريابي توانمي هاآن يجمله از كه دارد مختلفي انواع هم بازاريابي اما
 بازاريابي نوين، بازاريابي اي،توسعه بازاريابي محتوايي، بازاريابي ويروسي، بازاريابي مويرگي،



 بازاريابي، انواع اين از برخي. برد نام را. … و ايانگيزه بازاريابي عصبي، بازاريابي چريكي،
  .دارند تريمستقل مفهوم نيز برخي و هستند يكديگر يزيرمجموعه

 لازم هستيم، روروبه كه بازاريابي هايمدل از كدام هر با كه باشيم داشته نظر در بايد بهرحال
  .دهيم قرار اجرا و بررسي مورد را گوناگوني هايموضوع بلكه موضوع، يك تنها نه تا است

 خود بالقوه مشتريان به امروز رقابتي بازار در توانست نخواهيم نكنيم، استفاده هاشيوه اين از اگر
 گرفته جدي را بازاريابي مفهوم كه است ضروري وكاريكسب هر براي پس. كنيم رسانيخدمت

  .كند استفاده خود كاري پيشرفت براي آن متنوع شگردهاي از و

شود كه در طي ها اطلاق مياي از فعاليتبه مجموعه  بازاريابي نوين نوين چيست؟بازاريابي 
گيرد تا محصول يا خدمت نهايي، به هايي نوآورانه، مستمر و هوشيارانه صورت ميآن، فعاليت

  .درستي به مشتريان ارائه شود

. گيردمي صورت نيز توليد از قبل حتي كار، مراحل تمام در نوين، بازاريابي هايدر واقع فعاليت 
 فرآيند در نيز … و عصبي ديجيتالي، چريكي، بازاريابي مانند برديم، نام كه بازاريابي انواع ديگر

 .آيندمي حساب به آن يزيرمجموعه نوعي، به و داشته نقش نوين، بازاريابي

 با مدرن، فضايي در كه است ايگسترده هايفعاليت شامل نوين، بازاريابي به عبارت ديگر، 
 و مدرن مشتريان به بتوان نهايت در تا شودمي انجام سرمايه و امكانات حداكثر از استفاده
  .كرد ارائه را مناسبي دهيسرويس حاضر، عصر هوشيار

  چيست؟ سنتي و نوين بازاريابي تفاوت

 واقع، در. گرفت نظر در سنتي بازاريابي برابر ينقطه دقيقاً را نوين يا مدرن بازاريابي بتوان شايد
 از. گيردمي قرار توجه مورد مدرن بازاريابي در نداشت، اهميت سنتي بازاريابي در كه هرچيزي

  :برد نام را زير موارد توانمي نوين، و سنتي بازاريابي بين هايتفاوت بارزترين جمله

  ثبات برابر در نوآوري و خلاقيت



 و طراحي بسته، درهاي پشت در و بازاريابان چشم از دور به محصولات سنتي، بازاريابي در
 ارائه و توليد و طراحي مراحل تمام شاهد بازارياب بايد مدرن، بازاريابي در اما. شدندمي توليد

 قرار پي در پي هايبازنگري و توجه مورد طراحي مراحل تمام وقتي. باشد محصول يا خدمت
 تحقيقات براساس طراحي چنين چراكه. بود خواهند همراه نوآوري و خلاقيت با طبيعتاً بگيرد،
  .است نوين يا مدرن بازاريابي كار اساس كه گيردمي صورت مشتريان سليقه و بازار

  هاداده از هدفمند استفاده

 مشتريان و وكاركسب به مربوط اطلاعات و هاداده از هدفمندي استفاده هيچ گذشته، در
 بسزايي اهميت سازمان، براي اطلاعات ترينكوچك بازاريابي، مدرن يشيوه در اما. شدنمي
 براي مهم سرنخ يك معني به مشتري، ايميل آدرس يك يا تماس شماره يك حتي. دارند

  .است وكارهاكسب صاحبان

 در اما. رفت مشتري سراغ به مختلف هايروش با دوباره توانمي اطلاعات اين كمك به چراكه
 برگزاري با افراد همچنين. نداشت وجود مشتريان با چنينياين ارتباط براي راهي هيچ گذشته،

 كرده ارزيابي عملكردشان شيوه مورد در را خود كاربران و مخاطبين نظر توانندمي هانظرسنجي
  .باشد هامشتري توجه مورد كه كنند هدايت مسيري به را خود هايفعاليت و

  اينترنت گسترده فضاي در فعاليت

 وكار،كسب نوين فضاي در اما. نداشتند آنلاين فضاي با ارتباطي هيچ سنتي، وكارهايكسب
 را انكاري غيرقابل و كنندهتعيين نقش مختلف، اجتماعي هايشبكه و هاوبسايت مجازي، دنياي

 نيز وكارهاكسب مشتريان گروه تا شودمي سبب اينترنت بستر در فعاليت همين. كنندمي ايفا
 مشتريان خاص شهر يك يا محله يك افراد تنها قبلاً اگر. شود دگرگوني دچار گذشته نسبت به

 برند يك مشتري توانندمي جهان سراسر از حتي يا كشور سراسر از افراد حالا بودند، برند يك
  .دهند سفارش را آن محصولات و بوده

  مشتري به دادن اولويت



 قرار اولويت در كه بودند وكارهاكسب صاحبان اين سنتي، بازاريابي در كه گفت بتوان شايد
 با فقط و فقط اولويت و برگشته ورق حاضر، حال در اما. زدندمي را آخر و اول حرف و داشته

  .است مشتريان و مخاطبين كاربران،

 هايپردازيايده با بايد هاسازمان دارد، وجود بازار در كه باكيفيتي برندهاي انواع برابر در چراكه
 گفت توانمي واقع در. كنند جلب خود سمت به را جديد عصر آگاه مشتريان نظر پي، در پي
  !هستند پادشاه مشتريان نوين، بازاريابي در عملاً كه

  منابع از بهينه استفاده

 آنچنان رقابت بازار چراكه نداشت، خاصي اهميت گذشته، در امكانات و منابع بودنهبهين
 فرآيند پي در امروزه اما. بود نرسيده توجهي قابل حد به نيز خلاقيت سطح و نبوده سنگين
 ديگر نقاط دورترين از مردم شود، اجرا جهان از نقطه هر در جذاب يايده هر شدن، جهاني
 مدرن، بازاريابي هايشيوه در. كنندمي الگوبرداري آن روي از سپس و شده باخبر آن از جهان
  .كرد استفاده پيشرفت و رشد بيشترين براي منابع و امكانات حداقل از بتوان بايد

  چيست؟ ماركتينگ ديجيتال و نوين بازاريابي تفاوت

 با مترادف را آن بلافاصله شنوند،مي را نوين يا مدرن جديد، بازاريابي نام وقتي افراد از برخي
 هايبخش از يكي تنها ديجيتالي بازاريابي كهآن حال گيرند،مي نظر در ديجيتالي بازاريابي
 و آنلاين هايفعاليت بر كلي صورتبه ديجيتالي، بازاريابي. آيدمي حساب به مدرن بازاريابي
  .دارد تأكيد مجازي امكانات از صحيح ياستفاده

 صورت به. گيردمي بر در نيز را محصولات توزيع و توليد طراحي، شيوه حتي نوين، بازاريابي اما
 و كرده حركت مشتري هر براي تبليغاتي هايپيام سازيسفارشي راستاي در هم با دو اين كلي،
 و اطلاعات از بهينه و صحيح استفاده با كه برندمي پيش به طوري را وكاركسب يبرنامه
 برند به دوباره و كرده آگاه جديد خدمات و محصولات از را هاآن بتوان كاربران، هايسرنخ
 به عادي هايمشتري تبديل سپس و مشتري به كاربران تبديل همچنين. كنند مندعلاقه

  .است هم كنار در نوين و ديجيتالي بازاريابي شگردهاي از نيز هوادار و وفادار مشتريان



  كنيم؟ استفاده نوين بازاريابي از بايد چرا

 كه كسي. دارد بستگي كار و كسب صاحب ديد به كار، و كسب در نوين بازاريابي از استفاده
 اقتصادي هايفعاليت مدرن دنياي به ورود از و دارد اعتقاد سنتي هايروش به همچنان

 اما. بگيرد بهره نوين بازاريابي تأثير از كاربردي شيوه به تواندنمي كه است طبيعي ترسد،مي
هاي رسانه و جهاني دهكده باز فضاي در مدرن هايفعاليت اهميت اي،ذره اندازه به كه كسي

 خود وكاركسب در نوين بازاريابي اجراي پي در استثتا، بدون باشد، كرده حس رااجتماعي 
  .بود خواهد

 تبليغاتي هايروش آخرين از كه رقيباني بين در وكار،كسب جديد فضاي در بقا و موفقيت براي
 بقاي. كرد حساب بازاريابي مدرن هايروش روي بايد تنها كنند،مي استفاده فروش و

 صنعتي، عصر در مثال، براي دارد، بستگي خاص فعاليت نوع يك به عصر هر در وكارهاكسب
 حرف دارانزمين نيز، كشاورزي عصر در و بردندمي را نهايي سود كه بودند دارهاكارخانه اين
 از كه شوندمي برنده افرادي بريم،مي سر به تكنولوژي عصر در كه اكنون. زدندمي را اول

  !كنندمي استفاده بازاريابي نوين هايروش

  :نوين بازاريابي مهم اصل 6

 متمايز هاروش ديگر از را آن كه دارد خاص اصول سري يك بازاريابي، استراتژي يا شيوه هر
 هايروش اجراي مورد در مختلفي هاينظريه بازاريابي، پدر عنوان به كاتلر، فيليپ. كندمي

” رقابتي هاي استراتژي انواع“ مقاله مطالعه استراتژي انواع با آشنايي براي.دارد بازاريابي مدرن
  .كنيم مي پيشنهاد را

         قيمت گذاري  -1 كرده ارائه نوين يا مدرن بازاريابي براي را اصل 4 خود تحقيقات در او
 در مؤثر عوامل ديگر با هاآن تركيب با كه تعامل با مشتري -4 سرعت بالا  - 3 بخشي الهام -2

  :كرد بررسي را زير مورد 6 توانمي مدرن، بازاريابي صحيح اجراي

  هدفمندي و محصول ماهيت -1



 ماهيت تعيين با. كرد محسوب نوين و جديد بازاريابي در اصل تريناصلي توانمي را هدفمندي
 راستاي در نيز را ديگر هايفعاليت تمام توانمي آن، يارائه اصلي هدف و محصول يك اصلي
 ارائه ارگانيك محصولات تا گيردمي تصميم شركتي وقتي مثال، براي. كرد تنظيم هدف همين
 ارائه براي جغرافيايي موقعيت مشتريان، رده محصولات، تنوع خود، كار اصلي ماهيت بايد كند،

  .كند مشخص نيز را خود آنلاين ابزارهاي همچنين و محصول

 قدم آن رشد سمت به توانمي راحتي به گاهآن باشد، مشخص كار هدف و ماهيت تمام وقتي
 پيش درستي به نيز هافعاليت ديگر نباشد، مشخص هدف اگر صورت،اين غير در. برداشت
  .رفت نخواهند

 ايمان كارش اهميت به خود برند، صاحب اگر ارگانيك، محصولات توليد همان مورد در مثلا،
 اين به محصولات، اين بازار بودن گرم بر مبني كارشناسان توصيه بخاطر صرفاً و باشد نداشته

 نوين سبك به بازاريابي راستاي در تواندنمي شخصي چنين كه است طبيعي بياورد، روي كار
  .بردارد گام

  گذاريقيمت - 2

 بايد گذاريقيمت براي. دارد تأكيد آن بر كاتلر كه است اصولي از يكي نيز صحيح گذاريقيمت
 است، مصرفي محصول يك شود،مي ارائه يا توليد كه محصولي اگر. كرد دقت محصولات نوع به

 زيادي هزينه مصرفي، كالاهاي براي مردم چراكه. باشد داشته بالايي قيمت نبايد قطعاً
 در كسي اگر اما .باشند داشته متناسبي قيمت بايد و هستند هميشگي كالاها اين. كنندنمي

 قيمتي بازه تواندمي كند، فعاليت لاكچري و لوكس خدمات ارائه و محصولات توليد راستاي
  .بگيرد نظر در خدماتش و محصولات براي را بالاتري بسيار

  بخشيالهام -3

 داستان بحث. دارند را خود بخشالهام و شخصي هايداستان موفق، وكارهايكسب امروزه
 گيردمي قرار است، نوين بازاريابي زيرمجموعه خود كه ديجيتالي بازاريابي رده در وكار،كسب



 احساسات روي تواندمي شخصي، داستان اين بهرحال. دارد بررسي به نياز مفصل صورتبه كه
  .بگذارد بسزايي تأثير مخاطبين و كاربران مشتريان،

 ايجاد براي كه هاييچالش از تواندمي كند،مي فعاليت ادكلن و عطر توليد يزمينه در كه كسي
 به خود مشتريان با را آن و بسازد بخشالهام داستان يك شده، روروبه هاآن با وكاركسب اين

  .باشد داشته متفاوتي داستان تواندمي شغلي رده هر. بگذارد اشتراك

  بالا سرعت - 4
 بالا سرعت اگر. دارد زيادي اهميت نوين، سبك به بازاريابي براي هابرنامه اجراي در سرعت
 به حد از بيش ندارد لزومي اگرچه. شوند اجرايي رقيبان توسط ما هايايده است ممكن نباشد،
 را شما ها،برنامه سريع اجراي اما داشت، نظر زير حد از بيش را هاآن يا كرد دقت رقيبان رفتار
 بازاريابي هاياستراتژي از ممكن شيوه بهترين به توانيدمي كه دهدمي قرار درستي جت در
  .ببريد نفع
 شايد. بود خواهند تركمرنگ شما نهايي نتايج باشيد، توجهبي سرعت، به نسبت اگر حال

 به كنيد، اجرا درستي به را نوين سبك به بازاريابي اصول ديگر شما اگر اما باشد، جالب برايتان
  !داشت خواهد وجود شما هايايده اجراي در بالايي سرعت ناخودآگاه، صورت

 مشتري با عاملت -5

 رشد مسير توانندمي هاآن خود و هستند پادشاه مشتريان كرديم، اشاره هم قبلاً كه همانطور
 بازاريابي اساسي اصول از يكي مشتريان، با صحيح تعامل پس. كنند مشخص را ما وكاركسب

 ،پيامك تلفني، هايتماس آنلاين، پشتيباني طريق از تواندمي تعامل اين. است نوين سبك به
. … و مشتريان باشگاه همايش، برگزاري بر مبتني يگسترده هايفعاليت ماركتينگ، ايميل
  .بگيرد صورت

  ارائه در ترفيع -6
 بر عمده صورتبه كه است كاتلر ينامبرده اصول از نيز خدمات و كالا توزيع و ارائه در ترفيع
 بيشتر اقناع و مخاطبين با ترقوي ارتباط برقراري گسترده، تبليغاتي هايكمپين اجراي ينحوه



 كه ايشيوه به خدمات ارائه و كالا توزيع به مربوط مراحل تمام بنابراين. گيردمي صورت هاآن
  .گيردمي قرار نوين بازاريابي ترفيع رده در باشد، داشته پي در را مشتري كامل رضايت

  :جهان در نوين بازاريابي موفق نمونه 6
 به بازاريابي مدرن هايروش از استفاده با كه دارند وجود جهان سطح در بسياري هاينمونه

 ينمونه 6 دارد، وجود كه موفقي ينمونه هزاران بين در. انديافته دست بزرگي هايموفقيت
  :هستند آشنا ما براي همه از بيشتر زير،

  آمازون، كوكاكولا، سامسونگ، اپل، تسلا و اينستاگرام
 اصول از گسترده استفاده و بازاريابي متدهاي آخرين بر تكيه با فوق، برندهاي از هركدام
. هستند لمس قابل ما همگي براي كه انديافته دست بسياري هايموفقيت به مدرن، بازاريابي
 يگسترده هايبررسي و تحقيق فرآيند طي در اپل، و سامسونگ محصولات روزافزون پيشرفت

  .شودمي حاصل هامشتري به دادن اهميت همچنين و نوآوري و خلاقيت بازار،
 به خود مشتريان و كاربران نيازهاي به توجه با آمازون، و اينستاگرام چون برندهايي همچنين

 خود افزوده خدمت يك از هربار شودمي باعث كه يابندمي دست توجهي خور در نتايج
 شيوه توليد، حاضر حال مرزهاي تمام كردن رد با نيز تسلاموتورز شركت. كنند برداريپرده
  .است كرده ايجاد پرسرعت برقي هاياتومبيل توليد براي را نويني كاملاً
  :نهايي سخن

 برندهاي يا حاضر عصر در موفق وكارهايكسب تمام كه بينيممي كنيم، توجه تردقيق اگر
 شگرهاي از كنند،مي تازييكه بازارها در هم هنوز و اندداشته وجود گذشته از كه مشهوري
 نيز برخي و كامل صورت به برندها از برخي البته. گيرندمي بهره نوين سبك به بازاريابي

  .كنندمي استفاده هااستراتژي اين از موقتي و مقطعي صورتبه
 كار و كسب در نوين بازاريابي باشيد، پايبند نوين بازاريابي تأثير و اصول به بيشتر هرچقدر

 اين از امروز به تا اگر چراكه نيست، ترس يا عجله معناي به اين. كرد خواهد عمل بهتر شما،
 جديد هايبازاريابي مسير وارد كافي دقت با و مرور به بايد قطعاً ايد،نكرده استفاده هاروش
 .شويد


