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فصل 1

مفاهيم مديريت بازار



مقدمه 
بازاريابي و مديريت بازار يکي از شاخه هاي مهم دانش 
مديريت است که وظيفه اصلي آن شناخت نيازها و 
خواسته هاي انساني و رفع آن ها از طريق فرآيند مبادله 

منابع مي باشد.
دانش مديريت به ياري علم اقتصاد و با مجموعه اي از 
مهارت ها و دانسته ها، سعي در استفاده بهينه از منابع 
محدود دارد و بازاريابي نيز به تشخيص نياز و برطرف 

کردن آن به وسيله تبادل منابع همت مي گمارد .
امروزه دامنه بازاريابي به حدي گسترش يافته است که 
مديران بازاريابي فعاليت هاي وسيعي را قبل از فروش و 
حتي توليد تا پس از فروش کالا و ارائه خدمات از خود 

نشان مي دهند.
پيتردراکر بيان مي کند، از ديدگاه مشتريان، بازاريابي در 
برگيرنده همه فعاليت هاي يک سازمان است. بنابراين 
كه  بازار  مديريت  بازاريابي،  واژه  به جاي  كه  بجاست 

دربرگيرنده كليه فعاليت هاي فوق هست،  استفاده شود.



مفاهيم اساسي بازاريابي 
بازاريابي شامل مجموعه اي از فعاليت هاي توليدي ، توزيعي 
و تجاري است که کالاها را سريع تر و ساده تر به دست 
مصرف کننده نهايي برساند. در حقيقت بازاريابي به عنوان 
يک فرآيند مديريتي ـ اجتماعي تعريف مي شود که به 
وسيله آن افراد و گروه ها از طريق توليد و مبادله کالا 
و خدمات با يک ديگر به وسيله ابزاري به نام پول و در 
محلي به نام بازار به تأمين نيازها و خواسته هاي خود 

اقدام مي نمايند.

مفاهيم اساسي بازاريابي به شرح زير است :

نياز: کمبودي است که توسط فرد احساس مي شود . 

تئوري هاي مختلفي در زمينه نياز ارائه شده است که 
عبارتند از :

•تئوري سلسله مراتب نيازهاي مازلو 	
•تئوري نيازهاي آشکار ماري 	

• آلدرفر 	ERG تئوري
خواسته: بيان گر کيفيت ارضاي نيازها و مطلوبيت هاي 



دلخواه انسان مي باشد. خواسته ها راه هاي رفع نيازها بوده، 
درحالي که نيازها محدود و تقريباً ثابت هستند.

تقاضا : خواسته ها موقعي تبديل به تقاضا مي شوند که با 

قدرت خريد پشتيباني شوند.
کالا : هر شي ء و يا چيزي که توسط شخص يا مؤسسه اي 

توليد شده و قادر باشد، نيازهاي فردي و جمعي مصرف 
 کنندگان را برآورده سازد. کالا شامل خدمات، ايده ها، 
عقايد،  سازمان ها، مکان ها،  فعاليت ها و ترکيبي از آن ها 

مي شود.
نياز  به  مربوط  خواسته  که  محصولي  ايده آل:  کالاي 

خاصي را کاملَا ارضا نمايند.
مبادله: هنگامي که مردم براي ارضاي نيازهاي خود در مورد 

خريد و فروش کالايي تصميم مي گيرند، مبادله صورت 
گرفته  است .

چهار روش مبادله به شرح زير است:

•خود توليدي  	
•تکد  ي گري 	



•متوسل شدن به روز 	
•دريافت کالا در قبال پرداخت پول 	

شرايط مورد نياز براي هر مبادله عبارتند از : 

•وجود حداقل دو طرف براي انجام مبادله 	
•وجود چيزي ارزشمند براي انجام مبادله 	
•علاقه مندي در طرفين به انجام مبادله  	

•وجود اختيار در رد يا قبول پيشنهاد هر طرف 	
معامله: هسته مرکزي بازاريابي مبادله است، ولي معامله 

واحد اندازه گيري بازاريابي به شمار مي آيد.
معامله به اشكال زير صورت مي گيرد:

•معامله تهاتري يا پاياپاي )کالا در برابر کالا( 	
•معامله کلاسيک )کالا در برابر پول( 	

براي تحقق معامله شرايط زير ضرورت دارد :

•وجود حداقل دو کالا يا خدمت با ارزش 	
•شرايط مورد توافق براي معامله 	

•زمان و مکان مورد توافق براي مبادله  	



بازار: محل تجمع عده اي از متقاضيان و عرضه کنندگان 

است که داراي نيازهاي مشترک بوده و از وسيله مبادله يا 
پول مشترکي در داد وستدهاي خود استفاده مي کنند که 
اين مصرف کنندگان بايد مايل به رفع نيازهاي خود باشند. 

عوامل تشکيل دهنده بازار عبارتند از:

•عرضه کننده 	
•تقاضا کننده 	

•نياز يا احتياج 	
•قدرت خريد  	

مراحل تکاملي بازار شامل سه مرحله زير مي شود :
•بازار خودكفا  ) تأمين نياز توسط خود مصرف  كننده( 	

•مبادلــه غيرمتمرکز )هر عضو جامعــه، ديگر افراد  	
را خريــدار بالقوه تصور مي کرد كه تشــكيل يك بازار 

مي دهند.(  
•مبادلات متمرکز )در بازار شخص جديد به نام تاجر  	

يا بازرگان وارد بازار و چرخه اقتصادي مي شد.( 



تعريف بازاريابي
بازاريابي عبارت است از فرآيندي که طي آن افراد و 
گروه ها از طريق توليد و مبادله کالا و فايده با ديگران ، 

خواسته ها و نيازهاي خود را تأمين مي کنند . 

مديريت بازاريابي 
همان مديريت تقاضاي بازار مي باشد و عبارت است از 
تجزيه  و تحليل فرصت ها، برنامه  ريزي، به کارگيري و 
اجرا و کنترل برنامه ها با هدف ايجاد و حفظ مبادلات 
مطلوب بازارهاي هدف به منظور نيل به اهداف سازماني. 

وظايف مدير بازاريابي
وظايف مدير بازاريابي عبارتند از:

•ايجاد يك موقعيت رقابتي ممتاز براي شــركت در  	
بازارهاي هدف

•سامان دهي امر تقاضا 	
در هر زماني اين احتمال وجود دارد كه سطح تقاضاي 
واقعي، پايين تر يا بالاتر از سطح مطلوب و يا مساوي با 




