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 چکیده 
چه بزرگ و چه كوچك،،   های موفق امروزینكته مشترك در شركت

 تمركز شكيیي بكر مشكتری و    -انتفاعی یا غیرانتفاعی، محلی یا جهانی

باشي. هيف بازاریابی ایجكاد و مكيیریت   تعهي بالا در قبال بازاریابی می

رابطه سودمني با مشتری است. بازاریابی بكه دنبكال جكمش مشكتریان     

فعلكی   نهای ممتاز و حفظ مشتریاجيیي با وعيه دادن در مورد ارزش

جهكانی پویكایی در   باشي. بازاریابی در محیطاز طریق ایجاد رضایت می

ژی موفكق  جریان است كه به سرعت تغییر كرده و ممكن است استرات

هكا بكرای   شكود. شكركت  خورده امروز بيل دیروز، به استراتژی شكست

ي.كه امكروزه یككی از   نشكي  روی بكازار متمرككز شكو    موفقیت بایي به

ای و ایجكاد  شكبكه بازاریكابی هكا بكرای بقكا در بكازار     هورترین روشمش

باشي. در این مقاله ما سعی در معرفی ی، رویكردی ها میپآاستار 

هكای نكوین هسكتیک. ككه     با تولیكي ایكيه  همراه نوین برای بقا در بازار 

هيف از  ، وباشيبازاریابی میاین رویكرد برگرفته از چني كتاش توضیح

اثیر ی، متن بر روني ميیریت ی، شركت یا یك،  دادن تاین كار نشان

 تجار  است.
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 مقدمه

امروزه، بازاریابی را نبایي همچون گمشته معادل فروش در نظر گرفت 

برآورده ككردن  كه شامل معرفی و فروش بود ، بلكه بازاریابی به معنی 

نیازهای مشتری می باشي. اگر بازاریاش خوش عمل ككرده و نیازهكای   

ارزش بكالا و قیمكت    محصولی با مشتری را به درستی تشخیص دهي،

مناسب تولیي گردد، به خوبی توزیع شود و بكه شككلی مكوثر معرفكی     

 [1]شود، به سادگی به فروش می رسي.

-آمیختكه بزرگتر بكا نكام    ایو تبلیغا ، تنها بخشی از مجموعه فروش

ای از ابزارهاسكت ككه بكرای    بازاریابی، مجموعهبازاریابی است. آمیخته

 رود.ایجاد رابطه با مشتری به كار می راضی كردن و

نيی اجتماعی و ميیریتی اسكت ككه   تر، بازاریابی فرایدر تعریفی جامع

 هكای خكود را از طریكق تبكادل    سیله آن، هر فرد نیازها و خواسكته وبه

تكر، بازاریكابی شكامل    سازد. به زبانی سادهبرآورده می ارزش با دیگران

گكری   و1كاتلرپیلیارزش با مشتری است. فای تبادلی و پرایجاد رابطه

كننكي  بازاریكابی   بازاریابی را بكيین وكور  تعریكي مكی     2آرمسترانگ

فراینيی است كه در آن شركت بكرای مشكتری ارزش ایجكاد ككرده و     

با او برقرار كني تا بتواني در عوض از مشكتری ارزش   رابطه مستحكمی

 [1] دریافت كني.

ابی به تصویر ای برای فرایني بازاری، ميلی پنج مرحله1شماره شكل در

آميه است. در چهار مرحله اولیه، شكركت سكعی  در درك مصكرف    در

ای مسكتحكک بكا او   ي ارزش برای مشتری و ایجاد رابطهكننيگان، تولی

ایجاد ارزش برای مشكتری  م نهایی، شركت پاداش خود از دارد. در گا

خكود را  . با ایجاد ارزش برای مشتری، شركت پاداش كنيرا كسب می

ه طكولانی مكي  بكا    ای از جكن  رابطك  به شكل فروش، سود وسرمایه

  كني.مشتری دریافت می
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 ارزش و رضایت مشتری

 ای از محصكولا  و خكيما   كننيگان، معمولاً با طیي گستردهرفمص

كننكي. آنهكا چگونكه یك،     روبرو هستني كه نیاز خاوی را برطرف مكی 

-هكای مختلكي انتخكاش مكی    د بازاریابی خاص را از بین گزینهپیشنها

ككه هكر پیشكنهاد     بینكی ارزش و میكزان رضكایتی   كنني؟ آنها به پیش

كنني. مشتریان اساس آن خریي میو بر ني پرداختهكبرایشان ایجاد می

تجربكه خكوش خكود بكا      كننكي و در مكورد  خریي میرضایتمني مجيداً 

كنني؛ مشتریان ناراضی، معمولاً به محصولا  رقبا یدیگران وحبت م

پردازنكي.  اعتبار ككردن محصكول نكزد دیگكران مكی     آورده و به بیروی

                                                 
1 Philip Kotler 
2 Gary Armstrong 


