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 تقدیم به مادرم که به من زندگی بخشید

 به همسرم، که زندگی را برایم زیبا کرد

 که زیبائی را برایم معنا کردند ... راتا و آرتا ،و به فرزندانم           
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 مقدمه نویسنده 

 و خلاقهوشمند  فرآیند کیبلکه بعنوان  نگاه می شود یدیتول سازمان هایگر کارآمد در  لیابزار تحل کینه تنها بعنوان  یابیتاب به بازارک نیدر ا

 میبسزا در تصم یو درازمدت نقش یعمل یها  و راهکارها لینموده و با ارائه تحل لیخود تحل نیذره ب ریو بازار را ز سازمان کلکه عملکرد 

در واقع  یابیبازار تیم  ،یشده سازمان فیتعرکلاسیک  فیکه ضمن انجام وظا میا ستهینگر ،ارشد سازمان خواهد داشت رانیمد حیصح یهایریگ

و با ارائه  کرده لیتحلدر دریای مواج و طوفانی بازارهای امروز سازمان را  یفعلو موقعیت عملکرد  دقیق، 2و قطب نمای 1انحراف سنج کیمانند 

 یبراو یکپارچه کامل  ندیفرآ کیو از  می باشدو فشرده امروزه  یدر بازار رقابت ساحل امن یبسو سازمانسکان دار هدایت  ،یدیکل یهاراهکار

همسو کردن از طریق  این امر  . دینمامی استفاده  ،بشدت مواج  بازاربا  سازمانو هماهنگ کردن ها  به فرصتطوفان های سهمگین  لیتبد

ف سازی مشتریان و فراتر رفتن از نیازهای وراستای مشعدر در قالب یک طرح خلاقانه و نوآورانه  یمشتر یازهایبا ن سازمان یها تیفعال بیترک

 .   حاصل می گرددتامین سودآوری درازمدت سازمان به جهت توسعه و گسترش سازمان در بازار ، و در سمتی دیگر ،آنها
 

 بیاندازیم : نگاهی  ،بصورت اعمدر یک سازمان  بازاریابیسیک شده کلا تعریفوظایف اجازه بدهید در اینجا به 

 تجزیه و تحلیل فرصت های بازار  -

o  سیستم های اطلاعاتی و تحقیقات بازار 

o  بررسی شناخت نیازها و رفتار مصرف کنندگان 

o  بازارهای سازمانی 

 انتخاب بازارهای هدف  -

o اندازه گیری و پیش بینی تقاضا 

o گیری و تعیین جایگاه در بازار  تقسیم بازار، هدف 

 عناصر بازاریابی  آمیختهتعیین  -

o  طراحی محصولات 

o  قیمت گذاری 

o  توزیع کالا 

o  تبلیغات پیشبردی 

 اداره فعالیت های بازار  -

o  تجزیه و تحلیل رقبا و خط مشی های رقابتی بازار 

o   برنامه ریزی، اجرا، سازماندهی و کنترل برنامه های بازاریابی 

- ... 

 

به  یمصرف کنندگان آغاز و تا ارائه پاسخ یازهایو شناخت ن قاتیاز تحق طهیح نیا است. کاملا مشهود  یابیو گستره بازار طهیبالا ح عریفتدر 

د به محصول موردنظر گردآنها  یمصرف کنندگان و وفادار تیکه منجر به رضا دیجد یارائه و توسعه محصول قیتواند از طر یکه م ازهاین نیا

مصرف  یرا برا دیجد یازهایهستند که ن ابانیبازار نیمعنا که ا نیکنند بد یفراتر از زمان خود حرکت م یحت ابانی. امروزه بازار ابدیی مادامه 

قدم از مصرف کنندگان  کیبا قدم زدن در زمان آینده،  یو بعبارت برآورده می سازند عاطفیخلق می کنند و بصورت نه منطقی، بلکه کنندگان 

 یباشند م یم دیمناسب که همانا محصولات جد یبدنبال پاسخ دیدج ازین نیا یکه برا هستندمصرف کنندگان  نیو ا گام بر می دارنندوتر خود جل

با خرید یک دستگاه چاپگر عکس خانگی شما همیشه مجبور به خرید کارتریج ها و کاغذهای مخصوص چاپ عکس آن رونند . بعنوان مثال 

مجبور به خرید سایر ملزومات این دستگاه خواهید  ،ا دستگاههای بازی کامپیوتری که با خرید آن به جهت استمرار استفادهشرکت خواهید بود و ی

بر دامن زدن به فرهنگ  یخاص خود مبن نیمنتقدقطعا امر  نیا . برشمردرا می توان در این زمینه برای اثبات دیگر بود . هزاران مثال مشابه 

 .   استکتاب خارج  نیاز حوصله ا، که پرداختن به آن را دارد یمصرف گرائ

 

                                                 
1 Deviation Meter 
2 Compass 
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 ؟  گذاشته ام 3"بازاریابی فانوسی" چرا نام این کتاب را

بره تمرکرز برر  گررید یو از سو شندیاندیها ب نهیو کاهش هز یراندمان کار شیبه  افزا دیسو با کیاز  یرحم امروز یب یدر بازار رقابت سازمان ها

امرر  بقرا و رشرد درازمردت  نیرکره ا نردیخود، اقدام نما یمصرف کنندگان نهائ شتریب تیرضا نیتام هیسعه سازمان در ساو تو یسودآور شیافزا

سرود و زیران آن اخرلاق مدارانره  توجیرهپایه و اساس هر فعالیتی در هر زمینه ای که می خواهد باشرد خواهد نمود .   نیسازمان را  در بازار تضم

 سرازمانتولید سرمایه و سودآوری می باشد . پس کلیه فعالیت های یک  ،و رمز بقا آنها در بازار سازمان هاوجود آمدن . هدف غائی ب استفعالیت 

. واحرد بازاریرابی نقرش اساسری را در  استبه یک مرحله بلوغ تجاری و سودآوری مثبت  نرسید ،جدای از در نظر گرفتن مسئولیت های اجتماعی

از یکسرو در پری راهکارهرای  ،سرازمانبکشد . این واحد بازاریابی است که با بررسی و تجزیره و تحلیرل سرودآوری  این زنجیره می تواند به دوش

بازاریرابی  باشد . تمامی فعالیرت هرای صررفمی برای افزایش سودآوری  سازمانافزایش درآمد و از سوی دیگر در پی کاهش هزینه ها ی جاری 

کشف بازارهرا و مصررف کننردگان بیشرتر ، تبلیغرات ، بهبرود حذف و جایگزینی محصولات زیان ده،، یدتوسعه محصول جد شامل توسعه سبد کالا،

. و ایرن امرر ، انجرام مری گرردد اسرت سازمان آوریدر راستای یک هدف غائی که همان افزایش میزان سود سایر اقداماتبسته بندی و کیفیت و 

ن که نیازمند تعامل و همراهی کلیه قسمت ها و کارکنران سرازمان و همینرین آمروزش و امکان پذیر نمی گردد مگر با یک حرکت تیمی در سازما

کاملا حرفه ای و یکپارچه می باشد نره یرک نگراه صررفا دراز مدت استراتژیک هدایت تیم توسط مدیران ارشدی که نگاه آنها به تجارت یک نگاه 

 . 4مقطعی و کوتاه مدت

 
 

از  سازمان.  نمایدهر روز بهتر از روز قبل خود را  کاری سازمانچرخه فرآیندهای بازدهی اج دائم دارد که یک سازمان برای بقا در بازار احتی

جهت  از طرف دیگر کاهش هزینه های خود دری که انجام می دهد و یها 5سمتی باید در حال فکر کردن به افزایش درآمدهای خود با نوآوری

که بقای آنرا در بازار تضمین می نماید . چرا  خواهد بودسازمان در انتها این تنها میزان سودآوری که د توجه داشته باش ،باشدافزایش سودآوری 

 ،افزایش سهم بازار و یا ورود به بازارهای جدید  ،ارائه محصولات و سرویس جدید  ،که دایم در حال سرمایه گذاری بر روی بازار یسازمانهایکه 

 . مرور آرام آرام از بازار رقابتی کنار گذاشته خواهند شد نباشند به  ....تبلیغات موثر و 

 

                                                 
3 Lighthouse Marketing 
هر چیز قشنگی در تجارت الزاما چیز روی برنامه های کوتاه مدت متمرکز می شوند . بر مشکلی که بیشتر مدیران اجرایی دارند این است که آنها بیش از حد  4

 ی نیست . خوب

  اگر نوآوری در انتها منجر به افزایش درآمد و بالطبع سود سازمان نگردد، در واقع هیچ ارزشی ندارد . 5
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 "درییایی فانوسیی" یک مدیر بازاریابی باید قادر باشد مانند یک رهبر نقش یک هدایت کننده تمام عیار را در سازمان بازی نماید . او ماننرد یرک

لطبع سودآوری می باشد را برای قسمت هرای دیگرر سرازمان روشرن توسعه و پیشرفت و باساحل عمل می کند که راه آینده سازمان که منتهی به 

و با لنگراندازی در مناطق عمیق و پرسودده بازار، سودآوری درازمردت سرازمان  می گردد صخره های مخرب تجاریمی نماید و مانع ورود آنها به 

و به سراحل امرن هردایت نمایرد  ،در مواقع بحرانی باید بتواند با تخلیه بار کشتی و سبک سازی کشتی در حال غرق سازمان را .را تضمین می نماید

را که هر کدام دوست دارند در مسیر دلخواه خود برانند را بره سرمت یرک درون سازمانی کشتی ها و قایق های  ،روشن از بالا فانوس دریائیمانند 

باشرد . وسرعت دیرد او بره  6و فانوسری یک نگاه از بالاباید همیشه به امر تجارت و امور جاری  بازاریابیهدایت نماید . نگاه  نقطه و هدف مشترک

در سازمان دسرت پیردا واری  7به یک چنین مقام هدایتگر ماژلان دو برای اینکه بتوان استبازار گسترده اقیانوس بی پهنه در  سازمانوسعت آینده 

د. منطقه های اصلی و تمرکز که بشرترین برازدهی را ایرا درک نم سازمانسود و زیان نقشه راه  عوامل دخیل و تاثیرگذار درر باید کلیه ناگزی اید،نم

لیست فعالیرت هرای قسرمت هرای مختلرف سرازمان را  ،بر اساس اولویت بندی تجاریو  نماید شناسایی را برای سکوگیری،به همراه خواهد آورد 

  "ییاییفیانو  در"راه ماننرد  نیردر ا یابیرنقرش بازار .جرای صحیح به همراه اقدامات اصلاحی و در نهایت به مرحله عمل برساند، اکرده طراحی

بره  ،راامرن راه به سراحل  نیعتریو سر نیدارد کوتاهتر یباشد و سع یشبانه  م کیو متلاطم تار یطوفان یایها در در یاست که نجات دهنده کشت

در  یابیربازار یراهبررد فیبره جهرت تشرابه وظرا "یفانوسی یابییبازار"بار از واژه  نیاول یکتاب برا نیدر ا لیدل نیبه هم.  ها نشان دهد یکشت

 است .  دهیاستفاده گرد ،ییایسازمان ها با مفهوم فانوس در

                                                 
6 View Lighthouse 
بود  یپرتغال یانوردیو در ندهی( پویلادیم ۱۵۲۱ لآوری ۷ گذشتهرد - ۱۴۸۰  ( )زادهFernão de Magalhães: یماژلان )به پرتغال ناندیفرد 7

ن یراند. ماژلان همین یآرام کشت انوسیرفت و در اق ایبود که در جهت غرب از اروپا به آس یکس نینخست. او کردیخدمت م ایدولت اسپان که به

از  یسفر درگذشت، گروه انهیدار شد. اگرچه خود در مرا عهده یناوگان اکتشاف کی یرهبر ن،زمیبود که با هدف دور زدن کره  یکس نینخست

 دور بزنند و به اروپا بازگردند. تیرا با موفق نزمیکره  یلادیم ۱۵۲۲وگانش توانستند در افراد و نا
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تبدیل بازاریابی از یک واحد منفعل و مستاصل به و  "بازاریابی فانوسی"تحت عنوان  ،یابیاز بازار یدیجد یفینموده ام با تعر یکتاب سع نیدرا

از آنجا که در .  نشان دهم 9و اشباع شده  8پراکنده یسازمانها در بازارها تیدر موفق آن را تینقش و اهم یک واحد کلیدی و پویا در سازمان،

وده ام و روش کارم همیشه شهودی و تجربی بوده صورت بندی نشده ای که در جریان کار حل شده اند ب جینتامتکی به خود صرفا  یکار اتیتجرب

متکی اند نه شکل گرایانه بدلیل آنکه فاقد هرگونه تحصیلات آکادمیک در حوزه کاری ام بوده ام و به نظریه های انتزاعی و روش های معمول کار 

صرف  های  است تا تئوری پردازی سازی خودانگیختهبدیهه و  کاریت گرفته از تجربیات این اثر بیشتر نشابه قاموس سنتی زمان اکتفا نکرده ام 

. حقیقت آن است با دانسته ها و دانش بازاریابی خود احساس نماید  یبازاریابی، به همین دلیل شاید خواننده در حین خواندن مطالب، مغایرت های

ام ویژه به خرج داده ام که آنیه در عمل اتفاق می اهتمکه در جریان نوشتن این کتاب گویی مروری درازآهنگ بر گذشته کاری خود داشته ام و 

داشته افتد را بازگو و مشابه سازی کنم. تئوریها ذاتا بر روی کاغذ بسیار زیبا و دلنشین هستند ولی در عمل، هم باید قابلیت و تضمین اجرائی 

و به هیچ عنوان هم از بازاریابی را از قلم نیاندازم  هرچندکه سعی کرده ام هیچ کدام از مطالب مهم برای دست یافتن به یک فهم دقیق، باشند

به این مجلد شاید بهتر باشد مانند نگاهی که به کتاب اسفار مشکوک یا آپوکریفا نام ملحقات کتاب های . ادعای خاصی در حوزه بازاریابی ندارم

 تابی که صرفا قابلیت اجرائی دارد و نه قابل استناد. عهد قدیم و جدید که آنها را خارج از کتاب های آسمانی دانسته اند نگریست یعنی ک

قطعا  .قبض و بسط نمایم و  ها برگردانم یدر پاورق یسیرا به انگل یمصطلح تجار یواژه ها یکه تمام موافر کرده ا یسعدر این کتاب مینین ه

نمی هم بدون مراجعه به پاورقی ها، که تعدادشان کم برای آن دسته از خوانندگانی که با ضیق وقت و حوصله مواجه هستند مطالعه سطور کتاب 

به جهت  ،های پرتکلف در اکثر قسمت های کتابی که پیش رو دارید به جای شرح و بسط مطالب بصورت متن، خالی از لطف نخواهد بود . !باشد

نموده ام و در اهتمام و یا گراف های مربوطه و کاربردی سازی مطالب از طریق بیان آنها توسط شکل  موجز جلوگیری از طولانی شدن کتاب، در 

و او را در شرایط یک محیط خواننده را در درک کامل مطالب یاری نمایم  ،انتهای مطالب و فصول کتاب با طرح یک مثال واقعی سعی نموده ام

 واقعی قرار دهم . 

است  یکار نیو ا "است. دهیت آنها در عمل به اثبات رساست که صح ییاز دستورالعملها یعلم مجموعه ا "گفت  یم یفرانسو لسوفیف یوالر

آمده اند. در هر حال  رونیموفق که از محک زمان، سالم ب یاز دستورالعملها یارائه مجموعه ا یعنیکرده ام در کتاب موجود انجام دهم.  یکه سع

 ینم یجد ای د،یآنها را شا یول م،یدان یاست که همه م یطالبم نهایوجود ندارد، بلکه ا یکتاب نکته تازه ا نیگوشزد کنم. در ا دیرا با یانکته 

بلکه هدف من فقط این است  ،قصد این کتاب بازنویسی اصول بازاریابی به زبان دیگری نیست . میریگ یبکار نم یدر امور روزمره کار ایو  میریگ

 که از شما بخواهم برای به کار بردن آنها کاری بکنید . 

 

ور ای در امرترازه ا و افرق گاههربتواند با مطالعه این اثر و مطالب ارائره شرده نکوچک باز کنم و خواننده  یروزنبا این کتاب، باشم توانسته امیداورم 

و این تمام کاری است که می توانیم برای بهترر کرردن  این کتاب، صرفا تلاشی برای بهتر شدن استهدف از چراکه پیدا نماید،  ،کاری روزانه خود

 . ...  ام دهیمجهان انج
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8 Fragmented Market 
9 Saturated Market 


