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نخبگان در بازاریای
بازاریای چیست؟

موسسه بازاریای معتری در انگلستان، مفهوم بازاریای را انگونه بیان مکند:
بازاریای فرآیند مدریتی مباشد که مسئولیت شناسای، پیشبینی و تامن نیازهای
مشتری را به شکل سودآور ر عهده دارد. بازاریای در واقع پیشبینی، مدریت و

رآورده کردن نیاز از طرق فرآیند مبادله مباشد.
طـق نظـر کـاتلر: بازاریـای فرآینـدی اسـت کـه از طرـق آن افـراد و گروههـا نیازهـا و
خواسـتههای خـود را از طرـق تولیـد و مبـادله محصـولات و ارزش بـا دیگـران تـامن

مکنند.
روند مبادله کالا شامل مراحل مختلف است. فروشندگان باید در مورد خریداران
تحقق، نیازهای آنان را شناسای، کالاهای خوی را طراح و آنها را قیمتگذاری کنند
و اقدامات لازم را رای پیشرد فروش آنها انجام دهند. فعالیتهای مانند توسعه
ع، قیمتگذاری و خدمات در زمره فعالیتهای اصلق، ارتباط، توزمحصول، تحق

بازاریای محسوب مشود.
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نکات مهم بازاریای از آ تا ی
آغاز کار، هماهنگ کردن استراژی بازاریای با استراژی سازمان است.

باید رفتار خریدار را هم به لحاظ فردی و هم به لحاظ گروهی (خریدهای سازمانی)
ررسی کنید.

تا آنجای که ممکن است جهت حفظ مزیت رقابتی، محصولات و خدمات خود را
متماز کنید.

ثانیه به ثانیه اهداف خود را یادآوری کرده و از آن روی کنید.
جهت تشخیص فرصتها و چالشهای موجود، محیط بازار را به دقت ررسی کنید.

چنانچه لازم است فرایند جهانیسازی را آغاز کنید؛ اما به نیازهای داخل نز توجه
داشته باشید.

حائز اهمیت است که ر کنترل سنجش و تطاق هدفهای بازاریای با یکدیگر تمرکز
کنید.

خرگری و کسب اطلاعات در مورد رقبا متواند دانش سازمانی شما را تغر دهد.
در راستای استراژی بخشبندی بازار هدف، اجزای مختلف آمیخته بازاریای را به

گونهای مطلوب با یکدیگر ترکیب کنید تا موثر واقع شوند.
ذات دانشی که از مشتریان و رقبا کسب مکنید اگر به گونه موثری استفاده شود،

قدرت رقابت را در شما افزایش مدهد.
رویه صحح آن است که به سخنان مشتریان و شرکای تجاری خود به دقت گوش

کنید.
زوایای عملکرد خود را ارزیای، فعالیتهای بازاریای خود را کنترل و کارمندانتان را

تشوق کنید.
کنکاشها و ارزیایهای غر مال به اندازه ارزیایهای مال مهم هستند.

گامهـای ـر داشتـه شـده در رنامههـای عملیـاتی بازاریـای، بایـد بخشـی از رنـامه
استراژیک بازاریای باشد.

فراموش نکنید که جهت حفظ کارای بازاریای خود باید افراد (کارمندان و مشتریان)،
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عملکرد و تولیدات خود را همواره کنترل کنید.
قطعا کیفیت باید عامل اصل و تاثرگذار ر تمام زوایای عملکرد تجاریتان باشد.

سریعا بازاریای ارتباط خود را قویت کنید.
شعار اصل سازمان شما باید ارائه خدمات عال به مشتریان باشد.

لازم است که سازمان خود را به یک سازمان بازارگرا تبدل کنید.
ماهیت اصل بازاریای را درک کنید.

نهایتا، روی از ارزشهای اخلاق موجب مشود که شما رای مشتریان خود ارزش
قائل شوید.

واضح است که تنها کسب مزیت رقابتی کاف نیست شما باید آن را حفظ کنید و در
جهت بقای آن بکوشید.

همیشه اعقاد راسخ، تعهد و روابط اجتماع قوی باعث موفقیت شما در زمینه
بازاریای مشود.

یادتان نرود که رای کسب نتاج مثبت در زمینه بازاریای باید اشتیاق و رغبت را در
کارمندانتان افزایش دهید.

 

چرخه عمر محصول
همه دانشجویان بازاریای باید با مفهوم چرخه عمر محصول آشنا شوند. ان مفهوم
،دهد و چهار مرحله دارد: معرففروش، سود، موقعیت مشتریان و رقبا را شرح م

رشد، بلوغ و افول.

 

معرف
در ان مرحله، ابتدا محصول به بازار معرف مشود و رای باز کردن جای پای آن در
بازار کوشش مشود. در ان مرحله فروش به کندی افزایش میابد و رقابت در ان

مرحله محدود است.
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مشتریان اولیه آن، کسانی هستند که تمال به ریسک دارند و ترجح مدهند که
پیشتاز باشند. در ان مرحله حاشیه سود بسیار پان است و در رخ مواقع به جای

سود، حتی ضرر حاصل مشود.

 

رشد
هنگام که محصول به خوی در بازار پذرفته شود، فروش آن افزایش میابد. ان

در واقع دورهای است که فروش دارای نرخ رشد افزایشی است.

 

بلوغ
در اواخر دوره رشد، سود حاصل از فروش، شروع به کاهش مکند. در ان مرحله
مزان فروش هنوز رشد دارد؛ اما با نرخ محصول به طور دائم در حال کاهش است.

هنگام که محصول وارد چنن مرحلهای مشود، آن را در دوره بلوغ منامند.

 

افول
پس از مرحله بلوغ هنگام که اکثر مشتریان بازار هدف، محصول را خریداری کردند،

مرحله افول محصول آغاز مشود.

 

به دنبال جلب تحسن
هر حرفهای مشتریان خاص خود را دارد. هر کارمند باید مشتریان وژه‌ خود را مشخص

کند.
همه شرکتهای رتر و مدران بخشها، دو روز در ماه را به ملاقات با مشتری (عمده

و جزئی) تولیدکننده و توزعکننده اختصاص مدهند.
هر فردی در سازمان باید حداقل دو مشتری را در سال ملاقات کند.
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مشتریان باید هر ساله به گونهای منظم معیارهای کیفیت و خدماتتان را ارزیای
کنند. آیا شرکت تلاش مکند تا مشتریانش در ارزیای کالا و خدماتشان، لب به

تحسن بگشایند؟
ده عضو از اعضای اصل هیات مدره شرکت شما باید در نمایشگاه تجاری سال آینده،

کاملترن محصول تولیدی شرکت را به معرض نمایش بگذارند.
کارمندان بخش مال و حسابداری حداقل باید در هفته دو روز با مشتریان داخل در

تماس باشند.
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