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 .دیسر بزن  اقیانوس آبیما، حتما به  يهامقاله  ریسا دهمشاه يبرا

دو ستون اساسی ب�ای موفقیت هر سا�مانی به  با�اریابی و فروش وکار امروز،در دنیای کسب

های �سند، اما تفاوتشابه به نظر میآیند. با وجود این که این دو مفهوم در نگاه اول محساب می

ها وجود دا�د که هر کدام نقش متفاوتی در ف�آیند ایجاد ار�ش ب�ای مشتری و بهبود زیادی بین آن

 .د�آمد ش�کت دا�ند

کنند، در نحوه ب�خو�د با مشتری و ف�آیندهایی که این دو حو�ه دنبال می تفاوت با�اریابی و فروش

 قصد داریم به بر�سی و تحلیل تفاوت مجله تخصصی اقیانوس ابی الهقابل توجه است. در این مق

 .با�اریابی و فروش بپ�دازیم

 تعریف با�اریابی

شود که به شناسایی نیا�های مشتریان و ایجاد هایی اطلاق میبا�اریابی به تمامی فعالیت

پ�دا�د. با�اریابی نه تنها به خلق محصول، میکنند، محصولات یا خدماتی که این نیا�ها �ا ب�ط�ف می

بلکه به ب�ق�اری ا�تباط با مشتری و ایجاد یک �ابطه بلندمدت تم�کز دا�د. این حو�ه شامل تحقیقات 

 .های با�اریابی، مدیریت ب�ند، تبلیغات و غی�ه استبا�ار، تدوین است�اتژی

�ای محصولات یا خدمات تم�کز دا�د. با�اریابی بیشتر روی جذب مشتریان جدید و ایجاد تقاضا ب

های متنوعی آشنا ها و تکنیکسایت اقیانوس آبی، ف�اگی�ان با است�اتژی دو�ه آمو�شی با�اریابی در

وت بین فروش و تفا .شوندشوند که ب�ای �شد پایدار ب�ندها و محصولات استفاده میمی

 .در این است که با�اریابی بیشتر بر شناخت با�ار و نیا�های مشتری تم�کز دا�د با�اریابی
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 .دیسر بزن  اقیانوس آبیما، حتما به  يهامقاله  ریسا دهمشاه يبرا

 تعریف فروش

دیل مشتری بالقوه به مشتری بالفعل است. فروشندگان با ا�ائه اطلاعات فروش به معنای ف�آیند تب

گذا�ند. فروش دربا�ه محصول و خدمات، و تشویق مشتریان به خرید، مستقیم� روی د�آمد تأثیر می

 .به دنبال نتایج فوری است و تم�کز آن بر اتمام معامله است

ای فروش، مدیریت های ح�فهسایت اقیانوس آبی، تکنیک دو�ه فروش ح�فه ای فروش پلاس در

های مذاک�ه ب�ای �سیدن به موفقیت در بستن ق�ا�دادها به مخاطبان اعت�اضات مشتریان و روش

در این است که فروش به تعامل مستقیم با  فرق بین فروش و با�اریابی .شودآمو�ش داده می

 .مشتریان در م�حله خرید نهایی تم�کز دا�د

 پل ا�تباطی میان تجربه و آینده منتورینگ چیست؟: بیشتر بخوانید

 های کلیدی با�اریابی و فروشتفاوت

وکار با�اریابی و فروش هر دو ب�ای دستیابی به یک هدف مشت�ک یعنی اف�ایش د�آمد و �شد کسب

فرق  اوت است. در این بخش به بر�سیها بسیار متفهای آنکنند، اما مسیر و است�اتژیتلاش می

 .های بنیادی بین این دو مفهوم خواهیم پ�داختو تفاوت با�اریابی و فروش

 هدف و تم�کز: با�اریابی در مقابل فروش

ها نهفته است. هر کدام با دیدگاه ترین تفاوت با�اریابی و فروش در هدف و تم�کز آنیکی از اصلی

 .پ�دازیمها میکنند. در این بخش به مقایسه این دیدگاهاه میو رویک�د متفاوتی به مشتری نگ
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 .دیسر بزن  اقیانوس آبیما، حتما به  يهامقاله  ریسا دهمشاه يبرا

 تم�کز با�اریابی –

هدف با�اریابی ایجاد آگاهی و علاقه در مشتریان نسبت به محصولات یا خدمات است. با�اریابی با 

تحقیق و بر�سی نیا�های با�ار و مشتریان، سعی در ساخت یک تصویر قوی از ب�ند و ایجاد تمایز در 

ان از اهداف با�ار دا�د. ایجاد یک �ابطه بلندمدت با مشتریان، حفظ مشتری و اف�ایش وفاداری مشتری

 .مهم با�اریابی است

 تم�کز فروش –

هدف فروش بر تکمیل معامله و تبدیل مشتریان بالقوه به مشتریان بالفعل است. در فروش، نتایج 

کنند که بتواند هایی تم�کز میمدت اهمیت بیشتری دا�ند و فروشندگان بر روی تکنیککوتاه

تعاملات یک به یک و مواجهه مستقیم با مشتریان مشتری �ا متقاعد به خرید کند. فروش بیشتر بر 

 .تم�کز دا�د

های کلیدی تم�کز دا�د که چگونه در اقیانوس آبی بر آمو�ش این مها�ت” فروش پلاس“ دو�ه

توان یک مشتری بالقوه �ا در �مان کوتاهی به یک مشتری بالفعل تبدیل ک�د و از هر ف�صت می

 .فروش بیشترین استفاده �ا ب�د

 دهای با�اریابی و فروشف�آین

فروش و  .ها بسیار مشهود استوی�ه در ف�آیندهای اج�ایی آنتفاوت با�اریابی و فروش به

اند. در این بخش به دو ف�آیند کام� متفاوت هستند که در عین حال به یکدیگر وابسته با�اریابی

 .پ�دازیموکار میبر�سی نحوه عملک�د این دو ف�آیند در مسیر �شد و توسعه کسب
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 .دیسر بزن  اقیانوس آبیما، حتما به  يهامقاله  ریسا دهمشاه يبرا

 ف�آیند با�اریابی-

اطات پس از ای است که از تحقیقات با�ار آغاز شده و تا تبلیغات و ا�تببا�اریابی یک ف�آیند چند م�حله

های مشتریان است که یابد. اولین قدم در با�اریابی، شناسایی نیا�ها و خواستهفروش ادامه می

ها و های مناسب، پیامآید. سپس با تدوین است�اتژیاز طریق تحقیقات دقیق با�ار به دست می

 .شودمحتواهای تبلیغاتی ب�ای جذب مشتریان تولید می

، به ف�اگی�ان این دو�ه مدیر عامل ح�فه ای آمو�شی با�اریابی خود وهای اقیانوس آبی در دو�ه

های با�اریابی آماده آمیز است�اتژیها �ا ب�ای اج�ای موفقیتدهد و آنف�آیند �ا با ج�ئیات آمو�ش می

 .کندمی

 ف�آیند فروش-

محو�تر است که معمو� پس از ایجاد آگاهی و علاقه از طریق تر و هدفف�آیندی کوتاه فروش،

سازی ق�ا�داد شود. این ف�آیند شامل ا�ائه محصول، مذاک�ه با مشتری و نهاییبا�اریابی انجام می

 .است. فروش نیا�مند توانایی ا�تباط موثر و متقاعدسازی است و باید با دقت و مها�ت انجام شود

 فروش یابیبا�ار  ی�گیو

 تکمیل فروش و کسب د�آمد ایجاد آگاهی و علاقه هدف

 کوتاه مدت بلند مدت مدت �مان

 محصول یا خدمت مشتری و نیا�های او تم�کز

 تحقیق با�ار، تبلیغات، روابط عمومی هافعالیت
ا�ائه محصول، مذاک�ه، بستن 

 ق�ا�داد

 اب�ا�ها
های اجتماعی، محتوا، ایمیل وب سایت، شبکه

 ما�کتینگ

تماس تلفنی، ملاقات حضوری، 

 ا�ائه محصول
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 .دیسر بزن  اقیانوس آبیما، حتما به  يهامقاله  ریسا دهمشاه يبرا

 ب�ای جذب ب�ترین ها سوالات مصاحبه فروش ح�فه ای ترین: بیشتر بخوانید

 تفاوت با�اریاب با ویزیتور و فروشنده

وکا�ها، تفاوت با�اریاب با ویزیتور و فروشنده است. این مفاهیم در سوالات �ایج در کسب یکی از

 .کندهایی دا�ند که به د�ک بهتر ف�آیندهای فروش و با�اریابی کمک میها و وظایف تفاوتنقش

 تفاوت با�اریاب با ویزیتور

های بلندمدت و ایجاد آگاهی و علاقه در میان مشتریان تم�کز دا�د، در با�اریاب معمو� بر است�اتژی

حالی که ویزیتور بیشتر بر م�اجعه حضوری به مشتریان و ا�ائه مستقیم محصول و خدمات تم�کز 

 .پ�دا�دیکند. ویزیتور مسئولیت مستقیم فروش ندا�د بلکه به ایجاد ا�تباط و ا�ائه محصول ممی

 تفاوت با�اریاب و فروشنده

سازی خرید است. در حالی که با�اریاب به ایجاد فروشنده مسئول مستقیم بستن ق�ا�داد و نهایی

کند، فروشنده وظیفه دا�د که این علاقه �ا به یک خرید تبدیل علاقه و تقاضا ب�ای محصول کمک می

 .ها و اهداف کاری مشخص استولیتها، مسئکند. این تفاوت با�اریابی و فروش در نقش
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 .دیسر بزن  اقیانوس آبیما، حتما به  يهامقاله  ریسا دهمشاه يبرا

 اف�ایی میان با�اریابی و فروشتعامل و هم

وکا�ها باید به در حالی که با�اریابی و فروش دو حو�ه متفاوت هستند، اما ب�ای موفقیت کسب

اف�ایی بین این دو بخش، تاثیر مستقیمی بر �شد اف�ا با هم کار کنند. این تعامل و همشکلی هم

 .ها دا�دپایدار و اف�ایش سودآوری ش�کت

 های با�اریابی و فروشیت هماهنگی بین تیماهم

های فروش و با�اریابی باید به شکلی هماهنگ و همسو عمل کنند تا یکدیگر �ا تکمیل کنند. تیم

کند. اگر این دو ها �ا به مشتریان واقعی تبدیل میکند و فروش آنبا�اریابی مشتریان �ا جذب می

ممکن ثمر بماند و فروش نیز های با�اریابی ممکن است بیبخش با یکدیگر همگام نباشند، تلاش

 .است مشتریان بالقوه �ا از دست دهد

 سخن آخر

در این مقاله مجله تخصصی اقیانوس ابی، تفاوت با�اریابی و فروش بر�سی شد. با�اریابی بر شناخت 

نیا�های مشتریان و ایجاد روابط بلندمدت تم�کز دا�د، در حالی که فروش بر تکمیل معاملات و تبدیل 

کند. همچنین تفاوت با�اریاب با ویزیتور و فروشنده و اهمیت میمشتریان بالقوه به بالفعل تم�کز 

وکا�ها، تعامل مؤثر هماهنگی میان این دو بخش توضیح داده شد. در نهایت، ب�ای موفقیت کسب

 .میان با�اریابی و فروش ضروری است

کند تا مندان کمک میهای تخصصی با�اریابی و فروش، به علاقهبا ا�ائه دو�ه گروه اقیانوس آبی

های لا�م �ا ب�ای ایجاد هماهنگی بهتر بین این دو حو�ه بیامو�ند و به �شد پایدار مها�ت

 .وکا�ها دست یابندکسب
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