
1 

 نام خدابه 

 بازاریابی

 بازاریابی را تعریف نمائید؟

باشد که دو نفر یا دو گروه به وسیلۀ آن و از طریق تولید و مبادلۀ کالا نیازها یک علم مدیریتی و اجتماعی می

 کنند.های خود را تأمین میو خواسته

 مفاهیم اصلی بازاریابی را نام ببرید؟

 بازار -تقاضا  -معامله  -خواسته  -کالا  -مبادله  -نیاز 

 نیاز را توضیح دهید؟ 

باشد که شخص سعی دارد به طرق مختلف آن را برطرف نماید. حس گرسنگی نیاز همان حس محرومیت می

 تواند در شرایط خاص تحت تأثیر قرار دهد.و رفتارهایی که شخص را می

 خواسته را تعریف نمائید؟

ی است که یکی از نیازهای انسان تحت تأثیر فرهنگ و خواسته یکی از مفاهیم اساسی بازاریابی است و شکل

گیرد یک فرد گرسنه در کشور اندونزی ممکن است میل به انبه و لوبیا داشته شخصیت انفرادی به خود می

د یعنی در حقیقت خواسته شکل برطرف ایرانی داشته باشباشد ولی در کشور ایران میل به غذاهای اصیل 

 .و آداب و رسومکردن نیاز است طبق فرهنگ 

 تقاضا را به عنوان یکی از مفاهیم بازاریابی توضیح دهید.

ای که با پول و قدرت خرید همراه شود آید یعنی خواستهشود بحث پول به میان میهرگاه تقاضا مطرح می

اضای قگیرد به طور مثال برای رفع نیاز گرسنگی نیاز به پول برای خرید کباب داریم که همان تتقاضا نام می

 شود.کباب می

 مبادله را توضیح دهید؟
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 طلوب خود را به دست آورند به طورتوانند کالای مهایی است که مردم به واسطۀ آن میمبادله یکی از روش

تواند برای تأمین نیاز خود یک چیز با ارزش را به شخص دیگری که طالب آن است مثال یک آدم گرسنه می

 علاقۀ خود را بگیرد.بدهد و در قبالش غذای مورد 

 شرایط مبادله: 

 بادله باید حضور داشته باشند. حداقل دو طرف برای م

 هر طرف باید چیز با ارزشی برای مبادله با دیگری در اختیار داشته باشد.

 هر طرف باید علاقمند به مبادله با طرف دیگر باشد.

 هر طرف باید توانایی مراوده و تحویل کالا را داشته باشد.

 تواند مبادله را رد کند یا قبول نماید.هر طرف می

 معامله را تعریف نمائید:

نفر باید حضور داشته  2معامله هستۀ اصلی بازاریابی است و قلب آن نام گرفته است. همانند مبادله حداقل 

لای مورد اکتوانند در قبال باشند ولی مجبور نیستند که فقط کالای با ارزش به یکدیگر تحویل دهند حتی می

 ها صورت گیرد.توافق د وشخص گردمباید زمان و مکان معامله  "نیاز پول بدهند و حتما

 زمان و مکان( -)پول 

 انواع معامله را نام ببرید:

 معاملۀ پایاپای = مانند مبادله است )کالا به کالا(

 .شودوردن کالای مورد نیاز پول پرداخت میآدر قبال به دست  = معاملۀ کلاسیک

 بازار را تعریف نمائید.

 د.گیرکنند و عرضه و تقاضا در آن صورت میبازار محلی است که فروشنده و خریدار یکدیگر را ملاقات می

 کالا را تعریف کنید: -
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 تواند برای جلب توجه به دست آوردن استفاده یا مصرف در بازار عرضه کرد وکالا در حقیقت هر آنچه می

 نیاز و خواسته را داشته باشد کالا نام دارد.توانایی تأمین یک 

 سلسله مراتب نیازهای مازلو را کامل توضیح دهید. -

 

 

 

 

 

ها ابتدا باید نیازهای اولیۀ خود را طبقه ترسیم کرد. وی معتقد بود انسان 5آبراهام مازلو هرمی مشتمل بر 

ازها از طبقۀ نیهای طبقۀ دوم و به ترتیب سوم و بالاتر برسند که طبق شکل زبرطرف سازند تا بتوانند به نیا

 .احترام و خودشکوفایی .. ،اجتماعی ،ایمنیاول نیازهای اولیه، 

 تاکتیک کوتاه مدت ≠ریزی استراتژیک را تعریف نمائید: )برنامۀ بلندمدت( برنامه -

 .شودیک برنامۀ استراتژیک شامل تعیین وظایف روشن برای شرکت و اهدافی مرتبط با این وظایف می

 رسالت یک سازمان را تعیین نمائید. -

ای که سازمان بنا دارد در محیط بیرون شرح رسالت یک سازمان همان شرح هدف سازمان است یعنی وظیفه

 به انجام رساند و تنظیم شرح رسالت برای سازمان کار راحتی نیست.

 مدیریت بازاریابی را تعریف نمائید. -

ها مهاجرا و کنترل برناریزی، به کارگیری، های برنامهاز تجزیه و تحلیل فرصت مدیریت بازاریابی عبارت است

 .مطلوب بازارهای هدف در راستای رسیدن به اهداف سازماندر جهت ایجاد و حفظ 

 

 خودشکوفایی

 احترام

 نیاز اجتماعی: پذیرفته شدن

 نیاز ایمنی: امنیت

 مکان -سینج –پوشاک  -آب  -غذا  :اولیه نیازهای زیستی

 معنویت

 اعتماد به نفس -عزت نفس 
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 عناصر آمیختۀ بازاریابی: 

  promotion -ترویج  -محصول  -قیمت  -توزیع 

 فرآیندهای بازاریابی را نام ببرید. -

 های بازارتجزیه و تحلیل فرصت -1

 کنندگان مصرفانتخاب مصرف -2

 ترفیع و توزیع( -قیمت  -تهیۀ ترکیب عناصر آمیختۀ بازاریابی )محصول  -3

 های بازاریابی.مدیریت تلاش -4

 توضیح:

ولات تواند محصهای جدید بازار را داشته باشد. هیچ شرکتی نمیهر شرکتی باید توانایی تشخیص فرصت -1

 و بازارهای فعلی خود را برای همیشه داشته باشد.

ها همواره باید مشتریان ها و تغییرهای جدیدی به دنبال دارد و شرکتو در حال تغییر فرصت محیط پیچیده

 ا از تهدیدها مصون بمانند.ها را تحت نظر داشته باشند تو فرصت

یم توانکنندگان را برآورده سازیم و یا حداقل از یک راه نمیتوانیم رضایت تمامی مصرفوقت نمی ما هیچ -2

 نگه داریم. همه را راضی

هایی از آن را برای خود انتخاب نماید که در مقایسه با رقبا هر شرکت باید بازار را بررسی کند و آنگاه قسمت

 تواند به نحو سودآورتری بدان پاسخگو باشد.می

 کند.محصول: ترکیبی از کالا و خدمات است که شرکت به مشتریان هدف عرضه می -3

 شتری باید برای به دست آوردن محصول پرداخت کند.قیمت: مقدار پولی است که م

 باشد.های شرکت برای در دسترس قرار دادن کالاهای بازارهای هدف میمجموعه فعالیت :)توزیع( مکان
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ها را دهد و آنهای محصول را به مشتریان هدف نشان میشود که شایستگیترفیع: به کارهایی گفته می

 کند.ترغیب به خرید می

د نمایکننده نهای خود را محدود به نیازهای مصرفمشی بازاریابی نباید بررسیمدیران بازاریابی برای تهیۀ خط

ضعف  وها حتماً باید با نقاط قوت مشیو بررسی وضعیت صنعتی شرکت نسبت به رقبا نیز لازم است و این خط

 و منابع شرکت و رقبا در نظر گرفته شود.

 ا نام ببرید با ذکر زیرمجموعه:ابزارهای بازاریابی ر

 محصول:

 خدمات پس از فروش -

 بندی محصولبسته -

 کیفیت محصول -

 طراحی محصول -

 نام تجاری محصول )برند( -

 لوازم جانبی محصول -

 کارایی محصول -

 میزان ضمانت -

 قیمت:

 شرایط پرداخت )قسطی / نقد( -

 میزان تخفیفات -

 شرایط اعتباری -

 مدت پرداخت -
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 ترفیع یا ترویج:

 روابط عمومی -

 فروش شخصی -

 تبلیغات  -

 (تگیف -پیشبرد فروش )بن  -

 مکان:

 فهرست مجازی )سنتی / اینترنتی( -

 ای(ها )زنجیرهپوشش کانال -

 های مکانیتعیین موقعیت -

 حمل و نقل کالا -

 انواع تقاضا:

 مقایسه نمائید. 4pرا با  4cدر بازاریابی عناصر 

4c 

 customer  مشتری

 cost  هزینه

 convenience  راحتی

  communication ارتباطات

باشد که بازاریابی را براساس دیدگاه خریدار انجام می 4pابزارهای بازاریابی با عناصر آمیختۀ بازاریابی همان 

 کرد.است توجه  4cدهند ولی امروزه برای بازاریابی بهتر باید به دیدگاه فروشندگان نیز که همان می
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4p 

 product   محصول

 price   قیمت

 place   توزیع

  promotion  ترفیع / ترویج

 انواع تقاضا را نام ببرید و بگوئید برای هر کدام چه نوع بازاریابی لازم است؟

 نام رسمی وظیفۀ بازاریابی نوع تقاضا

 تقاضای منفی

 نبودن تقاضا

 پنهانتقاضای 

 تقاضای نزولی

 )نامنظم(تقاضای فصلی 

 تقاضای کامل

 تقاضای بیش از حد

 تقاضای ناسالم

 تبدیل تقاضا

 ایجاد تقاضا

 پرورش تقاضا

 احیا و تجدید تقاضا

 تعدیل تقاضا

 حفظ تقاضا

 تضعیف تقاضا

 تخریب تقاضا

 بازاریابی تبدیلی

 بازاریابی انگیزشی ترغیبی

 بازاریابی پرورشی

 بازاریابی احیایی

 بازاریابی تعدیلی

 محافظتیبازاریابی 

 بازاریابی تضعیفی

 ایبازاریابی مقابله

 حلی مدیر بازاریابی باید ارائه کند؟بگوید چه راه تقاضای منفی را توضیح دهید،* 

ر مثال د به طونهای مهم بازار بالقوه هستند و به محصول و خدمات تمایلی نداروضعیتی که در آن تقریباً بخش

ر این حالت به دارند وظیفۀ مدیر بازاریابی دول خارجی تقاضای منفی بسیاری از مردم ایران در مقابل محص

ه به  بردن تقاضا شود کهای خود باعث بالاها و برنامهبیشتر از تقاضاست این است که با طرح ویژه وقتی عرضه

 گویند.بازاریابی تبدیلی می این وظیفه

 و وظیفۀ مدیر بازاریابی را در این حالت بیان کنید. * نبودن تقاضا را تعریف نمایید 

ر د) نبودن تقاضا ( نبود تقاضا حالتی است که هیچ تقاضایی برای خدمت یا محصول وجود ندارد و این حالت 

 دهد.سه حالت روی می



8 

 ارزشند مثل کاغذ باطلهمحصولات ظاهراً بی -1

 ولر در جاهای سردسیرک باشند مثلمحصولات دارای ارزش هستند ولی بدون استفاده می -2

ها وجود ندارد زیرا اطلاعات کافی در دسترس نیست: محصولات جنبۀ نوآوری دارند تقاضایی برای آن -3

 دمپایی نیکتا

 باشد.در این حالت وظیفۀ مدیر بازاریابی ایجاد تقاضا و بازاریابی ترغیبی می

 ریابی را بیان کنید؟* تقاضای پنهان را توضیح دهید و وظیفۀ مدیر بازا

وضعیتی که عدۀ زیادی از مردم نیاز شدیدی به یک محصول یا خدمت دارند ولی آن محصول وجود ندارد. 

باشد و پیاده کردن بازاریابی پرورشی: نیاز مردم به خودروهای کم وظیفۀ مدیر بازاریابی پرورش تقاضا می

 مصرف

 * تقاضای نزولی:

ا خدمتی سرانجام با کاهش تقاضا روبرو خواهد شد این حالت از تقاضا بیانگر تقاضای نزولی یعنی هر محصول ی

ینی بوضعیتی است که تقاضا برای محصول یا خدمت کمتر از سطح قبلی است و کاهش بیشتر آن پیش

شود. عدم تلاش در جهت بهسازی و بازسازی بازار مورد نظر از دلایل به وجود آمدن تقاضای نزولی است می

های گوناگون باعث احیای دوبارۀ تقاضا شود که بازاریابی احیایی نام ریزیتواند با برنامهر بازاریابی میکه مدی

 دارد.

 * تقاضای فصلی یا نامنظم را توضیح دهید و وظیفۀ مدیر بازاریابی را در این مورد بیان نمائید.

 ها میزاندر بعضی از فصل ،اهای موقتترند تا تقاضها از داشتن سطح متوسط و پایدار تقاضا راضیسازمان

تقاضای  ردنکافتد. برای برطرف ها این اتفاق نمیتقاضا بسیار بیشتر از ظرفیت عرضه است و در سایر فصل

نامنظم مدیر بازاریابی وظیفه دارد که تقاضا را تعدیل نماید و بازاریابی تعدیلی را پیاده کند یعنی با انگیزه و 

 الگوی تقاضا را تغییر دهد. ،تشویق

 های خط واحد در ساعات اولیۀ صبحتقاضا برای اتوبوس



9 

 * تقاضای کامل را توضیح دهید و وظیفۀ مدیر بازاریابی را در این مورد بیان کنید؟

ترین وضعیت تقاضا برای هر فروشنده داشتن تقاضای کامل است که به معنی وضعیتی است که عرضه مطلوب

 م برابر است.و تقاضا با ه

ا در هدلیل شود که بازاریابی سرسری گرفته شود زیرا رقابت در بازار شدید است و نیازها و سلیقه ایناما نباید 

 باشد.حال تغییر. وظیفۀ مدیر بازاریابی استفاده از بازاریابی محافظتی برای حفظ تقاضا می

 ی را در این مورد بیان نمایید:* تقاضای بیش از حد را توضیح دهید و وظیفۀ مدیر بازاریاب

آید این امر ممکن است ناشی از در بعضی از موارد تقاضا برای محصولات و خدمات بیش از عرضه به وجود می

 های موقت باشد و یا شهرت مقطعی زیاد.کمیابی

 باشد.وظیفۀ مدیر بازاریابی کاهش دادن تقاضا و تضعیف کردن می

بی وارونه یا تضعیفی شهرت دارد و با افزایش قیمت و کاهش کیفیت خدمات همراه این نوع بازاریابی به بازاریا

 است.

رد را گی* تقاضای ناسالم را توضیح دهید و نوع بازاریابی که مدیر بازاریابی در این گونه موارد در پیش می

 مشخص کنید.

فاه عمومی مضر و ناسالم است کننده و رها برای مصرفمحصولات و خدمات زیادی وجود دارند که تقاضای آن

 ای شهرت دارد.باشد و به بازاریابی مقابلهوظیفۀ مدیر بازاریابی مقابله با اینگونه تقاضاها می

 مشروبات الکلی -مثل تقاضا برای مواد مخدر 

 خلاقیت و نوآوری را تعریف نمائید؟

 خلاقیت یعنی تولید یک اندیشه و فکر جدید

 باشد.فکر و اندیشه می نوآوری یعنی عملی ساختن آن
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آید و در داخل هر نوآوری خلاقیت نهفته است ولی هر خلاقیتی به نوآوری نوآوری بعد از خلاقیت به وجود می

 شود.منتهی نمی

 کارآفرینی و ایجاد کسب و کار را توضیح دهید.

 شود.ایجاد میاگر نوآوری به مرحلۀ عمومی شدن برسد مانند تولید انبوه یک محصول حالت کارآفرینی 

آورد و با انند کار، سرمایه و مواد مصرفی را فراهم میاش عوامل مورد نیاز مکارآفرین به منظور تحقق ایده

 اندازی وو کاری را راه کسباش های مدیریتی و استعدادهای فردیگیری و تواناییاستفاده از قدرت تصمیم

 کند.اداره می

 نوآوری + خلاقیت →کارآفرینی کسب و کار 

 تواند موجب شکست و موفقیت یک محصول در بازار شود؟در بازاریابی چه تصمیماتی می

 تواند منجر به شکست و موقعیت محصولتصمیمات مربوط به محصول به عنوان یک آیتم آمیخته بازاریابی می

 ...غیره خدمات پس از فروش و ،بندیکیفیت بسته ،در بازار شود مانند طراحی زیبا

 گانۀ محصول را با رسم شکل توضیح دهید.سطوح سه

 

 گیرد:محصول در سه سطح مورد بررسی قرار می

 پوستۀ محصول و بدنۀ محصول هستۀ محصول،

 باشد.هستۀ اصلی محصول یعنی آن بخش از محصول است که مشتری واقعاً به دنبال خرید آن می

 نیاز به پودر لباسشویی

 بندی، نام و نشان تجاری، کیفیت، طرح، خدمات پس از فروش یا گارانتیقابل لمس بودن، بسته

 باشد:ویژگی می 5بدنۀ محصول: همان محصول واقعی است و شامل 
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 خدمات انسانی است مثل خدمات پس از فروش باشد که شامل مزایا وآخرین بخش یک محصول پوستۀ آن می

 دهد؟خلاقیت و نوآوری به چه شکل خود را در محصولات نشان می

 تولید محصولات کمیاب -1

ها برای بهسازی محصولات از سه روش استفاده تولید محصولات موجود به روشی نو و جدید: شرکت -2

 کنند:می

 زدایی الف( روش شکل

 ب( روش دلخواه

 زنجیرۀ مصرف  پ( روش

ق کنندگان و از طریتوضیح بند الف: در این روش شکل محصول موجود را با گوش کردن به انتقادات استفاده

 سیم های بیکنند. مثل تلفننوآوری حل می

ه کنند مثل ایران خودرو کب: در این روش بازاریابان به صورت مستقیم از مشتریان دربارۀ تولید کالا سؤال می

 کند. های ماشین سؤال میدربارۀ آبشن مشتریان از خود

های خرید و کنار گذاشتن محصولات با مخاطبان پ: روش زنجیرۀ مصرف: در این روش بازاریابان در زمینۀ گام

 دهند. نوشابه به جای دوغهای خود الگوی مصرف را تغییر میکنند و براساس یافتهگفتگو می

 سابقهبی تولید و عرضۀ محصولات تازه و -3


