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 گفتار پیش

 
از   بسیاري  امروزي  دنیاي  در  رقابت  از  پُر  با   هازمانسا و    هاشرکتبازار  است که  داشته  آن  بر  را 

ریزي موضوع فروش بطور جدي برخورد کنند و روند آموزش بازاریابی شرکت را بر اساس آن پی
و خبره  ي هاحرفي  هافروشندهنمایند. همچنین در آموزش بازاریابی تاکید بر این است که فقط از 

ررنگ کردن فروش به فروشنده یاد ي آموزش بازاریابی با پُهادوره.  براي فروش کالاها استفاده شود
منافع مادي خود هست را  که مشتري امروزي دیگر فروشنده  دهندمی به فکر  پُرحرف که فقط  ي 

با مشتري بوده و نقش راهنما و کندمیتحمل ن باید در تماس نزدیک  . چرا که فروشنده امروزي 
نی ادغام، همیاري و هم افزایی عوامل ). بازاریابی به مع1390علیجانی فرید،  (  مشاور او را داشته باشد

(رنجبریان و   باشدابزاري و رفتاري کل سازمان در بازاریابی براي دستیابی به نتایج بیشتر و بهتر می
 .)1388براري، 

هدف "، یک متفکر صاحب نام در رشته مدیریت، مسئله را این چنین بیان داشته است:  1پیتر دراکر
بازاریابی زائد کردن فروش است. هدف، شناختن و درك مشتري به نحوي است که کالا یا خدمت 

این بدان معنی نیست که فروش و تبلیغات  . "برساندارائه شده دقیقا مناسب باشد و خود را به فروش 
اند. اند، بلکه بدین معنی است که این دو فقط بخشی از ترکیب بزرگتر بازاریابیاقد اهمیتپیشبردي ف

با هم  ترکیبی که خود شامل مجموعه  بازار  بر محیط  براي تاثیر  بازاریابی است که  ابزارهاي  از  اي 
شود می اجتماعی تعریف    - بازاریابی به عنوان فرآیندي مدیریتید.  رونشوند و به کار می تلفیق می 

و   افراد  آن  وسیله  به  و   هاگروهکه  نیازها  تامین  امر  به  یکدیگر،  با  کالا  مبادله  و  تولید  طریق  از 
می هاخواسته اقدام  خود  نیاز، ي  مهم  اصطلاحات  بدواً  باید  تعریف  این  شدن  روشن  براي  کنند. 

اند و هر کدام بر اساس طخواسته، تقاضا، مبادله، معامله و بازار را بررسی کرد. این مفاهیم به هم مربو
 .)1395، 2(کاتلر و آرمسترانگ اندگرفتهمفهوم قبلی شکل 

 
1 Peter Drucker 
2 Kotler And Armstrong 
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ي اخیر براي مردم فقیر در کشورهاي در حال توسعه و نوظهور گسترش  هاسالآموزش بازاریابی در  
اقتصادهاي در  در راستاي جنبش گسترده آموزش تجارت و مهارت  یافته است. بازاریابی در  هاي 

هاي جدید هدف در این کشورها توسعه یافته است. توسعه و نوظهور، آموزش بازاریابی به گروهحال  
سواد در تلاشند تا از بازار روزانه  ها فرد کمها زیاد است زیرا میلیون مطالبات بالقوه براي این آموزش 

آور سرگیجهبدون دانش ضروري براي مدیریت و اثرگذاري بر تبادلات در حال تغییر و پیچیده و  
امرار معاش کنند. این مردم عقیده دارند تجارتشان نه تنها وسیله امرار معاش و ارتزاق بلکه راهی  

 است براي خروج از فقر است.  
بررسی نقش آموزش بازاریایی بر روي توسعه دانش اقشار کم درآمد   از تالیف کتاب حاضرهدف  

م درآمد با شغل آزاد در شهرستان کاشان هستند. جامعه آماري کلیه افراد ک در بازارهاي هدف بود. 
نتایج نشان داد که استفاده از آموزش بازاریابی، در توسعه دانش اقشار کم درآمد در بازارهاي هدف 

 .مؤثر است
 باشد. می ریصورت ز شیوه سازماندهی کتاب حاضر به

 کلیات اول:  فصل
 ی ابیآموزش بازاردوم:  فصل
 ی ابیفروش در بازار يهاکی تکنسوم:  فصل
 ی ابیمربوط به آموزش بازار قاتیتحق چهارم:  فصل
   یآموزش  يهابرنامه پنجم: فصل
   يمطالعه مورد م:شش  فصل
 ها افتهی م:هفت  فصل
 يبندم: جمعت ش ه فصل

 ي که در مراحل گوناگون آماده ساز   یو بزرگواران  زانیکه از همه عز  دانمیبر خود لازم م  ان،یپا  در
 نمایم.اند، صمیمانه تقدیر و تشکر نموده ياریرا  ن کتاب م  ن یا

 ي سوسن سلطان محمد
 1401 تابستان
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