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مدیریت بازاریاب چیست؟ + انواع و

اهداف آن

مدیریت بازاریاب فرایندی است که شامل شناسای، پیشبین و پاسخوی به نیازها و

خواستههای مشتریان است. این نوع مدیریت شامل چهار عملرد اصل: تحقیقات

بازاریاب، برنامهریزی، اجرا و در نهایت کنترل آن است. این مدیریت، نقش مهم در

موفقیت هر کسب و کاری ایفا مکند. همچنین به آنها کم مکند محصولات و

خدمات خود را به مشتریان مناسب بفروشند و سودآوری خود را افزایش دهند. علاوه

بر آن، بررس و کنترل بازاریاب متواند به کسبوکارها کم کند تا تأثیر مثبت بر

جامعه داشته باشند. به عنوان مثال، ی کسب و کار متواند از بازاریاب برای آگاه از

مسائل اجتماع یا ترویج رفتارهای پایدار استفاده کند. مدیریت بازاریاب نقش مهم در

شلده به استراتژیها، زمینهسازی برای رشد و بقای سازمان و تأثیرگذاری در

تصمیمگیریهای استراتژی دارد. در این مقاله به بررس این مدیریت و نقش آن در

پیشبرد اهداف کسب و کارها خواهیم پرداخت.

مدیریت بازاریاب چیست؟

مدیریت بازاریاب به عنوان ی فرآیند مدیریت – اجتماع، افراد و گروهها را از طریق

تولید و مبادله کالا با یدیر، در جهت تأمین نیازها و خواستههایشان هدایت مکند. این
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مفهوم از طریق اصطلاحات مانند نیاز، خواسته، تقاضا، کالا، مبادله، معامله و بازار

تبیین مشود.

به گفته کاتلر، بازاریاب ی علم و هنر است که به دنبال جستوجو، خلق و ارائه ارزش

برای برطرف کردن نیازهای بازار و سودآوری است. این نوع مدیریت نقش مهم در

شناسای نیازهای تأمین نشده ایفا مکند. این فرآیند با ارائه تعریف بازار و سنجش

پتانسیل فروش محصولات و در نتیجه، طراح و ترویج محصولات یا خدمات انجام

مشود.

هدف اصل بازاریاب، شناخت و درک عمیق مشتری است تا محصول یا خدمات به

خوب با انتظارات آنها هماهن و با موفقیت به بازار عرضه شود. از اهمیت آشنای با

مشتریان و اطمینان از قابل پذیرش بودن برند شما تا ایجاد ارتباط متقابل، هر کدام

نقش مهم در موفقیت بازاریاب ایفا مکنند.

علرغم شناخت بازاریاب به عنوان «هنر فروش محصولات»، نظریهپردازان همچون

پیتر تراکر معتقدند هدف آن به حداکثر رساندن حجم فروش و تأثیرگذاری بر مشتریان

است که آماده خرید هستند. در نهایت، مدیریت بازاریاب و فروش به بررس چرخه عمر

محصول مپردازد و نقش طراح و نوع قیف فروش در بازاریاب را بررس مکند.
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تاریخچه مدیریت بازاریاب

تا اینجا با مفهوم مدیریت بازاریاب آشنا شدیم، در ادامه مطلب به سراغ تاریخچه این

مبحث مرویم. تاریخچه این نوع مدیریت در جهان به تحولات مختلف وابسته است که

تأثیرات بسیاری روی شلگیری و تامل این حوزه داشتهاند. در قرن ۱۹ و با انقلاب

صنعت، حجم تولید افزایش یافت و نیاز به روشهای جدید فروش و بازاریاب پدید آمد.

در آغاز، تأکید بر فروش محصولات بیشتر بود و تلاشها برای ارتقای تولید در بیشترین

حد ممن صورت مگرفت. با پیشرفت تنولوژی و افزایش رقابت در قرن ۲۰، تمرکز

به سمت مشتریان منتقل شد.

در دهههای بعدی با ظهور اینترنت و رشد فناوریهای ارتباط، بازاریاب دیجیتال به

وجود آمد. این نوع بازاریاب شامل استفاده از وبسایتها، رسانههای اجتماع، ایمیل

چارگون

https://chargoon.com
mailto:info@chargoon.com


تاریخ: 23 خرداد 1405 چارگون نویسنده: فاطمه جوادیفرد

info@chargoon.com | ۰۲۱۸۴۲۰۲ | ۲۱ یم اعظم، پلاکخیابان ح ،تهران،خیابان شیراز شمال

صفحه 4 از 14

مارکتین و سایر ابزارهای آنلاین برای ارتباط با مشتریان و تبلیغات بود. امروزه، این

نوع مدیریت به عنوان ی دانش و علم شناخته مشود که شامل تحلیل بازار،

استراتژیهای تبلیغات، تحقیق و توسعه محصولات و روابط عموم است. این فرایند

مدیریت در ارتقای فروش، شناخت بهتر مشتریان و ایجاد رابطه مثبت با آنها اهمیت

زیادی دارد.

اهداف مدیریت بازاریاب

اهداف مدیریت بازاریاب، متنوع و گسترده است و با توجه به استراتژی و شرایط

مختلف، ممن است متفاوت باشد. به طور کل، این اهداف شامل موارد زیر مشوند:

شناخت مشتریان: ی از اهداف اصل این نوع مدیریت ، شناخت دقیق و عمیق

مشتریان است. این شناخت شامل نیازها، خواستهها، رفتارها و تمایلات آنها

مشود.

ارتقا فروش: افزایش فروش محصولات یا خدمات از طریق استراتژیهای

بازاریاب مختلف مانند: تبلیغات، ترویج و توسعه و ارتقا ارتباط با مشتریان انجام

مشود.

بهبود شناخت برند: این گزینه به معنای طراح و تقویت هویت برند، ارتقا شناخت

و اعتبار برند در نظر مشتریان و ایجاد ارتباط مثبت با آنها است.

تحقیق و توسعه محصولات: تحقیقات مستمر و توسعه محصولات جدید، به منظور

تطبیق محصولات با نیازها و تغییرات بازار، از اهداف اساس این نوع مدیریت

محسوب مشود.
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پذیری: ایجاد و حفظ مزیت رقابت از طریق ارائه مزایای افزایش رقابت‌

منحصربهفرد، کاهش هزینهها یا ارتقا کیفیت محصولات است.

حفظ و ارتقا رضایت مشتری: ایجاد تجربه مثبت برای مشتریان، رفع نیازها و

مسائل آنها و ایجاد وفاداری در مشتریان قبل است.

این اهداف نشاندهنده راهبردهای مختلف است که این نوع مدیریت برای دستیاب به

موفقیت در بازار و رشد کسبوکار مطرح مکند.

مدیر بازاریاب کیست؟

مدیر بازاریاب فردی است که مسئولیتهای مختلف را در حوزه استراتژیها و

فعالیتهای بازاریاب بر عهده دارد. این شخص به طور عمده وظایف مانند تحلیل بازار،

،اجرای برنامههای تبلیغات ،رهبری تیمهای بازاریاب ،تدوین استراتژیهای بازاریاب

مدیریت روابط عموم و تبلیغات و نظارت بر عملرد بازاریاب را بر عهده دارد.

این فرد باید دارای دانش و تجربهی کاف در زمینهی بازاریاب، فهم عمیق از نیازها و

تمایلات مشتریان، توانای ارزیاب بازار و رقبا، مهارتهای ارتباط، قدرت رهبری برای

هدایت تیمها و ایجاد استراتژیهای مؤثر باشد.

در کل، مدیر بازاریاب ی رهبر استراتژی است که با توانایهای تخصص و

مدیریت، تلاش مکند اهداف بازاریاب شرکت را با موفقیت دنبال و به رشد و توسعه

کسب و کار کم کند.
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دیدگاه صاحبنظران در مورد مدیریت بازاریاب

صاحبنظران دیدگاههای متفاوت در مورد این موضوع دارند و آن را از نقطه نظرهای

گوناگون مورد بررس قرار دادهاند. به طور مثال:

مشتری‌محوری: بسیاری از صاحبنظران، این نوع مدیریت را به عنوان ی

رویرد مشتریمحور معرف مکنند که بر شناخت نیازهای مشتریان، ارائه

محصولات یا خدمات متمایز و مطابق با تقاضای آنها تأکید دارد.

ارتباطات مؤثر: بعض هم به بازاریاب به عنوان ی فعالیت مرتبط با ارتباطات

مؤثر با مشتریان و جوامع منرند. آنها بازاریاب را به عنوان ی فرصت برای

ایجاد ارتباطات قوی، افزایش اعتبار و شناخت برند معرف مکنند.

تغییرات بازار: بعض دیدگاهها، این نوع مدیریت را به عنوان ی فرآیند پویا و

پاسخو به تغییرات بازار توصیف مکنند که نیازمند تحلیل مداوم بازار، تطبیق با

رقبا و تغییرات فناوری است.

مدیریت استراتژی: برخ معتقدند این نوع مدیریت ی جزء از مدیریت

استراتژی است. برنامهریزی استراتژی شامل دستیاب به اهداف بازاریاب و

کسب مزیت رقابت مشود.

بهره‌وری و بازده: دیدگاه وجود دارد که این نوع مدیریت را به عنوان ی عامل

اصل برای افزایش بهرهوری و بازده در کسب و کار معرف مکند، چرا که

استفاده بهینه از منابع و ابزارهای بازاریاب متواند به رشد سازمان کم کند.

نرش سیستم: برخ دیدگاهها، بازاریاب را به عنوان ی سیستم جامع شامل
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فرآیندها، تحلیلها و عملیات مدانند که به یدیر وابسته هستند و برای موفقیت و

پیشرفت ی سازمان ضروری به شمار مروند.

برخ از صاحبنظران این حوزه

این دیدگاهها نشاندهنده تنوع و گستردگ نرشها و دیدگاههای مختلف صاحبنظران

در مورد این نوع مدیریت هستند؛ اما پیشامان و صاحبنظران مدیریت بازاریاب چه

کسان هستند؟ افرادی هستند که با ایدهها، رویردها و نوآوریهای خود به تحول در

حوزه بازاریاب و تجارت عموم کم کردهاند. این افراد در شلده به روشها،

استراتژیها و تنیهای این نوع مدیریت تأثیر داشتهاند. برخ از صاحبنظران این

حوزه عبارتند از:

فیلیپ کاتلر: به عنوان پدر بازاریاب مدرن شناخته مشود. او با لقب (میس
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بازاریاب) معروف است که شامل ۴P (محصول، قیمت، تبلیغات، مان) مشود و

اساس اصول بازاریاب مدرن است.

تید لوو: بنیانگذار نظریه بازاریاب خدمات است. او به توسعه ایدههای درباره

بازاریاب خدمات و تأثیر سازمانها بر ارزش ارائهشده به مشتریان مشهور است.

آل ریز: او را متخصص در زمینه استراتژیهای بازاریاب و نوآوری مدانند. آل

ریز به توسعه ایدههای در مورد استراتژیهای بازاریاب و نقش ارتباطات و

تبلیغات در مدیریت برند شهرت دارد.

دیجیتال داشته است و به عنوان ی تأثیر زیادی در زمینه بازاریاب :دانا بالدون

ام در تبلیغات آنلاین، استراتژیهای محتوا و استفاده از رسانههای اجتماعپیش

برای بازاریاب شناخته مشود.

جفری ریمر: ی از متخصصین در زمینه بازاریاب استراتژی و تحقیقات بازار

است. نظریات او در زمینه تحقیقات بازار و رقابت بین کسب و کارها تأثیر

بهسزای داشته است.

این افراد تأثیرات گستردهای در تبدیل بازاریاب به ی علم و هنر جامع و پیشرفته

از اصول و تئوریهای مدیریت بازاریاب داشتهاند. ایدههای آنها هنوز هم بخش مهم

محسوب مشوند.

انواع مختلف مدیریت بازاریاب

ردها، استراتژیها و متدولوژیهای مختلفتوان بر اساس رویرا م مدیریت بازاریاب

که برای دستیاب به اهداف بازاریاب مورد استفاده قرار مگیرند، به انواع مختلف تقسیم
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کرد. برخ از انواع مهم این نوع مدیریت عبارتند از:

مدیریت بازاریاب استراتژی: این رویرد روی طراح و اجرای استراتژیهای

بازاریاب برای دستیاب به اهداف بلندمدت تمرکز دارد و شامل تحلیل بازار، تعیین

مزیت رقابت و استفاده از رویردهای استراتژی برای رشد و توسعه است.

مدیریت بازاریاب دیجیتال: فعالیتهای بازاریاب است که بر پایه فناوریهای

،ههای اجتماعگیرد؛ از جمله تبلیغات در شبدیجیتال و آنلاین صورت م

.ترونیمحتوای دیجیتال، وبسایت و تجارت ال

مدیریت بازاریاب ارتباطات: این نوع مدیریت، تأکید زیادی بر ارتباط مؤثر با

مشتریان، مدیریت روابط عموم و تبلیغات برای ایجاد اعتماد و وفاداری دارد.

مدیریت بازاریاب محتوا: به معنای استفاده از محتواهای متنوع و جذاب برای

جلب توجه مشتریان، افزایش آگاه و ارزش افزوده برای مخاطبین است.

مدیریت بازاریاب استراتژی محتوا: ترکیب است از استراتژیهای بازاریاب با

استراتژیهای محتوا برای دستیاب به اهداف مدیریت و بازاریاب بلندمدت.

مدیریت بازاریاب مبتن بر تجربه مشتری: این مورد بر ایجاد تجربه مثبت در

مشتریان، فهم عمیق از نیازها و تمایلات آنها و بهبود مستمر تجربه مشتری تأکید

دارد.

هر ی از انواع این نوع مدیریت، دارای رویردها و استراتژیهای خاص خود هستند

که با توجه به شرایط و نیازهای شرکت یا صنعت، مورد استفاده قرار مگیرند.
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چونه اهداف بازاریاب را تعیین کنیم؟

ی از وظایف در مدیریت بازاریاب، تعیین اهداف است اما این اهداف چونه تعیین

مشوند؟ تعیین اهداف بازاریاب باید به تحلیل دقیق از شرایط و وضعیت کسب و کار

شما، بازار و مشتریان مرتبط باشد. برای تعیین اهداف بازاریاب، مراحل زیر را دنبال

کنید:

SWOT: ابتدا تحلیل ضعفها، قدرتها، فرصتها، تهدیدها را برای شرکت خود

انجام دهید. این تحلیل به شما کم مکند نقاط قوت و ضعف داخل و فرصتها

و تهدیدات بیرون شرکت را شناسای کنید.

تعیین اهداف به روش SMART: اهداف که انتخاب مکنید بایدSMART باشند؛

قابل دستیاب ،(Measurable) قابل اندازهگیری ،(Specific) خاص یعن

(Achievable)،  مرتبط (Relevant) و دارای زمانبندی (Time-bound)  باشند.

مطالعه بازار و مشتریان: تحقیق و تحلیل دقیق از بازار و نیازهای مشتریان خود

انجام دهید. فهم عمیقتر از ترکیب مشتریان، رقبا و تغییرات بازار بهترین اهداف

بازاریاب را برای شما مشخص مکند.

تعیین اولویت‌ها: اهداف بازاریاب را بر اساس اولویتهای خود مشخص کنید.

توجه کنید که برخ از اهداف ممن است برای شما اولویت بالاتری داشته باشند.

قابلیت دستیاب: اهداف را انتخاب کنید که قابل دستیاب و اندازهگیری باشند. باید

بتوانید پیشرفت خود را در رسیدن به این اهداف ارزیاب کنید.

استفاده از معیارهای کلیدی عملرد (KPI ): برای ارزیاب پیشرفت خود،
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معیارهای کلیدی عملرد را مشخص و از آنها برای نظارت و ارزیاب میزان

پیشرفت در رسیدن به اهداف بازاریاب استفاده کنید.

با ط کردن این مراحل متوانید اهداف بازاریاب خود را به طور دقیقتر و مؤثرتر تعیین

کنید. استراتژیهای بازاریاب خود را بر اساس این اهداف بهبود دهید. در کل، این نوع

مدیریت ی فرآیند پویا و پیوسته است که نیازمند تجزیه و تحلیل مداوم بازار، ارتباط

مؤثر با مشتریان و تطبیق با تغییرات روزمره است. با هماهن دقیق بین تمام این

مراحل، شرکتها متوانند به صورت موفقتر در بازار عمل کنند.

کتابهای مرتبط با بازاریاب معرف

ترجمه کتابهای مدیریت بازاریاب به زبان فارس متوانند منابع بسیار مفیدی باشند.
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در ادامه چند کتاب ترجمه شده به فارس در این زمینه را معرف مکنیم که متوانند به

شما کم کنند.

اصول بازاریاب نوشته فیلیپ کاتلر و گری آرمستران، ترجمه حمیدرضا احمدی

و فرزانه قاسم: این کتاب ی منبع جامع درباره اصول و مبان بازاریاب است

و به زبان ساده و روان به توضیح مفاهیم و اصول مدیریت بازاریاب مپردازد.

این کتاب به بررس :نوشته فیلیپ کاتلر، ترجمه نوید سلطان بازاریاب روانشناس

جنبههای روانشناخت در بازاریاب، شناخت عوامل تصمیمگیری مشتریان و

روشهای اثرگذاری بر آنها مپردازد.

:قربان ترجمه مجتب ،پیشرفته فروش نوشته ون بل نیکتاب 101 اصل و ت

این کتاب به بررس اصول و تنیهای مؤثر در فروش و ارتباط با مشتریان

مپردازد که از اهمیت بالای در مدیریت بازاریاب برخوردار هستند.

کتاب بازاریاب خلاق نوشته فیلیپ کاتلر و فرناندو تریاس دبس: این کتاب به

بررس روشهای نوآورانه و خلاقانه در بازاریاب و رشد شرکتها مپردازد.

همانطور که مبینید، تعداد زیادی از کتب معتبر در این زمینه به زبان فارس ترجمه

شدهاند که متوانند به شما در درک مفاهیم و اصول بازاریاب کم کنند. شما

متوانید با توجه به سطح دانش و نیازهایتان از این منابع استفاده کنید.

تحصیل در این رشته

اگر شما نیز به این رشته علاقهمندید، برای کسب اطلاعات در مورد ادامه تحصیل

متوانید از روشهای زیر استفاده کنید:
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انتخاب دانشاه یا مؤسسه آموزش: دانشاهها و مؤسسات آموزش در سراسر

جهان، برنامههای مدیریت بازاریاب مخصوص خود را دارند. انتخاب ی دانشاه

با شهرت و دورههای معتبر و با کیفیت از مراحل اولیه موفقیت است.

انتخاب مقطع تحصیل: برنامههای این رشته ممن است در مقاطع مختلف مانند

ارشد و دکتری ارائه شود. با توجه به سطح تحصیلات فعل کارشناس ،کارشناس

و اهداف شخص، مقطع مناسب را انتخاب کنید.

ثبت‌نام و شرکت در دوره‌ها: پس از انتخاب دانشاه، ثب نام در دورههای مرتبط با

،استراتژی ن است شامل بازاریابیرید. این دورهها مماین رشته را در نظر ب

تحقیقات بازار، تبلیغات و… باشند.

شرکت در کارگاهها و فعالیتهای عمل :شرکت در کارگاه‌ها و فعالیت‌های عمل

،توانند شامل پروژههای عملتواند به تجربه شما بیافزاید. این فعالیتها مم

کارگاههای تحقیقات یا فرصتهای کارآموزی باشند.

مطالعه و تحقیقات: خواندن کتب، مقالات، وبینارها و مطالعه موردیهای موفق در

زمینه بازاریاب متواند به توسعه دانش و درک عمیقتر در این رشته کم کند.

تجربه کاری و کارآموزی: شرکت در فعالیتهای مرتبط با بازاریاب یا کارآموزی

در شرکتهای مختلف به شما کم مکند تا مهارتهای عمل و اجرای خود را

تقویت کنید.

شبه‌سازی: برقراری ارتباط با اساتید، صنعتران و دانشجویان دیر متواند

فرصتهای شغل و ارتباطات حرفهای شما را گسترش دهد.
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سخن پایان 

که شرکتها از آن برای تعیین استراتژیها و فعالیتهای بازاریاب مدیریت بازاریاب

،کنند شامل تحلیل بازار، تعیین هدفها، اجرای استراتژیهای بازاریابخود استفاده م

و نظارت بر عملرد است. هدف اصل این نوع مدیریت افزایش فروش، جذب

مشتریان جدید، حفظ مشتریان فعل و افزایش ارزش برند است. شرکتها برای

دستیاب به این اهداف باید بازار را به خوب بشناسند. تحلیل دقیق از رقبا و مخاطبان

خود داشته باشند و استراتژیهای سازگار با شرایط خود را اجرا کنند. این امر شامل

س بازاریابانتخاب بازارهای هدف، ارائه محصولات یا خدمات با استفاده از می

و مدیریت کانالهای توزیع است. مدیریت بازاریاب (انمحصول، قیمت، تبلیغات، م)

همچنین به طور مداوم نتایج و عملرد خود را ارزیاب مکند و بر اساس بازخوردها و

دادههای به دست آمده، استراتژیها و فعالیتهای سازمان را بهبود مبخشد.
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