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هدف از این مقاله مروری بر بازاریابی کارافرینانه و تفاوت آن با بازاریابی سنتی است. سازمان ها در محیط پویای رقابت جهانی 
کارآفرینانه  اجرای فعالیت هایای به امروز، با وجود تغییرات سریع جهانی، برای بقا و دستیابی به موفقیت های رقابتی، به طور فزاینده

گذاری جدید با چالش های خاص بازاریابی همراه است دهد که سرمایه(. تحقیقات نشان می2212، 1اند )کوین و کوراتكومتعهد شده
رشتة مجزا درنظر (. بازاریابی و کارآفرینی، به طور سنتی، دو 2222، 1تواند با شیوه های بازاریابی سنتی به نتیجه برسد )گروبرکه نمی

شوند، ولی آگاهی روبه رشد از اهمیت کارآفرینی و نوآوری در بازاریابی و بازاریابی در کارآفرینی موفق، اخیراً منجر به تلاش گرفته می
بی (. مقصود اصلی از خلق اصطلاح بازاریا1،2222هایی برای ترکیب این دو رشته به صورت بازاریابی کارآفرینانه شده است )استوکس

قابلاً های بازاریابی و کارآفرینی و درک تأثیر رفتار کارآفرینانه بر بازاریابی و متکارآفرینانه، رسیدن به فهم مناسبی از وجه اشتراک رشته
دی كرای و نوظهور، بیانگر رویاتخاذ رویكردهای نوآورانه در بازاریابی بوده است. بازاریابی کارآفرینانه، به مثابة دانشی میان رشته

 کوشد تا به جای پیروی از مشتریان، آنها را رهبریمتفاوت به نقش وظایف بازاریابی درون شرکت است. شرکت، با توجه به بازار، می
کند و به جای خدمت رسانی بهتر در بازارهای موجود، به سمت ایجاد بازارهای جدید گام بردارد. سازمان ها باید شرایطی را فراهم 

مین های کارآفرینانه بپردازند. به هبازاریابی، جو و روحیة کارآفرینی حكم فرما شود تا افراد این بخش به فعالیتآورند که در بخش 
های کارآفرینانه در میان کارکنان بازاریابی خود هستند )ممدوحی و سیدهاشمی، سبب، سازمان ها مشتاقانه در حال ترویج فعالیت

ای و منابع، ضمن مروری بر مفاهیم بازاریابی کارآفرینانه به مطالعه به شیوه مرور کتابخانه (.  این1831؛ به نقل از سمندر، 1831
 تفاوت آن با بازاریابی سنتی پرداخته است.
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 مقدمه -1

ای هگرایش کارآفرینی و گرایش بازار و تواناییگیری کسب وکار )مانند ادبیات بازاریابی اهمیت جهت

شرکت( مانند نوآوری و بازاریابی( را در ایجاد و حفظ عملکرد برتر برای شرکت برجسته کرده است. شرکت 

های نوآوری برانگیزند. رقابت بر اساس نوآوری ها باید نوآوری را از طریق توسعه و به کارگیری توانایی

های نوآور در تلاش های کسب و کار به طور فزاینده و رقابتی است. شرکتکلیدی برای رشد در محیط

رند ها را به کار می بهای بازار به طور مؤثرتر از رقبایشان این قابلیتگذاری در فرصتهایشان برای سرمایه

رینانه ابی کارآفهای بازاری که به طور مداوم در حال تغییر است هماهنگ کنند. فرایند بازاریتا خود را با نیاز

به معنی به کارگیری فرایندهای بازاریابی با تأکید بر ایجاد یا کشف فرصت، ارزیابی و بهره برداری شرکت 

 (.6932؛ به نقل از سمندر، 6002از تعاملات بازاریابی کارآفرینانه، تعریف می گردد)مایل و داروخ ، 

ن ه و تفاوت آن با بازاریابی سنتی است که ضممسأله اصلی این تحقیق مروری بر بازاریابی کارافرینان

ارائه مطالبی در خصوص بازاریابی به تعریف و دیدگاه ها و مدل ها و نهایتا تفاوت بازاریابی کارآفرینانه با 

 بازاریابی سنتی خواهیم پرداخت. 

 مبانی نظری -2

 بازاریابی و اهمیت آن

ت عنوان عاملی کلیدی جهکه رضایت مشتری را بهمفهوم بازاریابی یک فلسفه تجاری مشتری محور است 

مطلب دارد که تمام تلاش سازمان  کند. این فلسفه تأکید بر ایندستیابی به اهداف سازمان معرفی می

 ها باشد.های مشتریان و کسب رضایت آنبایستی برای شناسایی نیازها و خواسته

ازاریابی باشد. هدف به توافق بر سر مصادیق مشترک میمنظور رسیدن بها بهبازاریابی به معنای مبادله گروه

شناخت و فهم مشتری است و به این منظور، محصولات و خدمات را با نیازهای مشتری متناسب کرده و 

 کند.فروش را حداکثر می

ق ریها از طوسیله آن افراد و گروهشود که بهاجتماعی تعریف می -عنوان فرایندی مدیریتی بازاریابی به

ین کنند. برای روشن شدن اهای خود اقدام میتولید و مبادله کالا با یکدیگر، به امر تأمین نیازها و خواسته

 بررسی کرد.را  مبادلهو  کالا، تقاضا، خواسته، نیازمهم تعریف باید بدواً اصطلاحات 

 نیاز، خواسته و تقاضا

ه های بازاریابی موردتوجترین مفاهیمی است که همواره در تمام اعمال و فعالیتنیاز انسانی یکی از اساسی

وقات اکند از آن محروم مانده است. بعضیگیرد. نیاز انسانی یعنی هر چیزی که انسان احساس میقرار می

اند از ها عبارتاند آنمتعدد و پیچیدهخود فرد نیز ممکن است از ماهیت نیاز ناآگاه باشد. نیازهای انسانی 
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نیازهای فیزیکی در رابطه با خوراک، پوشاک، وسایل گرمازا و نیاز به امنیت و نیازهای اجتماعی مانند 

احساس تعلق و وابستگی عاطفی، نیازهای فردی در رابطه بادانش و احترام و بالأخره نیاز بشر شامل هر 

آورد و شر لازم و ضروری بوده و برای انسان محدودیت به وجود میچیزی که برای ادامه حیات و نسل ب

ها بخشی از وجود و آیند بلکه آنوسیله بازاریابان پدید نمیگردد، این نیازها بهموجب رنج و الم او می

 دهند.هستی انسان را تشکیل می

رد. یک گیعوامل شکل می ای از نیاز انسانی است که در اثر فرهنگ و شخصیت فردی و سایرخواسته گونه

اکولا کرده و یا کوکزمینی سرخمتحده آمریکا احتمالاً خواستار یک ساندویچ، سیبشخص گرسنه در ایالات

که یک شخص گرسنه در جزایر بالی خواستار انبه، گوشت خوک و نخودفرنگی است. باشد درحالی

ها، با توجه به مقدار پولی که دارند ابراین آناند. بنهای مردم تقریباً نامحدود ولی منابع محدودهخواسته

باشد  ترین ارزش را داشتهترین مطلوبیت را ایجاد و بیشها بیشکنند که برای آنمحصولاتی را انتخاب می

ها را برآورده سازد. اگر خواسته پشتوانه و قدرت خرید داشته باشد و به بهترین نحو ممکن نیازهای آن

پندارند و ها و امتیازات میای از ارزشکنندگان محصول را مجموعهد آمد. مصرفصورت تقاضا درخواهبه

رین ها از بالاتدهند بهترین باشد و اصطلاح برای آنکنند که درازای پولی که میمحصولاتی را انتخاب می

 درجه مطلوبیت برخوردار باشد.

 محصول

کنند. محصول های خود را تأمین میخواستمحصولات چیزهایی هستند که افراد بدان وسیله نیازها و 

شود. معمولاً مفهوم محصول تنها به چیزی است که برای تأمین یک نیاز یا یک خواسته به بازار عرضه می

شود که بتواند نیازی را ارضا کند. علاوه بر کالاهای شود؛ و به چیزی اطلاق میاشیای فیزیکی محدود نمی

هایی به بازار عرضه ها یا فایدهشود، به این معنی که فعالیتهم می لمس، محصولات شامل خدمتقابل

 ها را به تملک خود درآورد.توان آنلمس نبوده و نمیشوند که اصولاً قابلمی

ه شوند آن است که بیشتر توجه خود را باشتباهی که بسیاری از تولیدکنندگان و فروشندگان مرتکب می

های حاصل از این اقلام و دارند و به منافع یا فایدهی کالاها معطوف میهای فیزیکمحصولات و یا جنبه

ا ها خود ررسد که آننمایند و چنین به نظر میتوانند ارائه کنند توجه لازم را نمیخدمات جانبی که می

بینی کننده. در بازاریابی به این حالت نزدیکدانند و نه برآورد کننده نیازهای مصرففروشنده محصول می

 شود.اطلاق می

 مبادله
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مبادله، دریافت چیزی مطلوب از دیگری، در مقابل پرداخت ها به ازای آن است برای انجام مبادله پنج 

 شرط زیر لازم است:

 حداقل دو طرف وجود داشته باشد .6

 هر یک از طرفین باید برای مبادله با طرف دیگر چیز مفید و باارزشی در اختیار داشته باشد .6

 باید دارای توانایی لازم برای مراوده و تحویل با طرف دیگر باشد. هر طرف .9

 هر طرف باید در رد یا قبول پیشنهاد طرف دیگر از آزادی عمل کامل برخوردار باشد. .4

هر طرف باید بر این باور باشد که انجام مبادله برای او مناسب است و نسبت به انجام این امر  .5

 (.6931ه نقل از صائب نیا و صفوی، ؛ ب6934مند باشد )کاتلر، علاقه

 تعریف بازاریابی کارآفرینانه

رمایه ها، سکارآفرینانه عـبارت است از فرایندی که از سر اشتیاق برای دنبال کردن فرصت بازاریابی

شود و از طریق نـوآوری، خـلاقیت، فـروش، غوطه ور شدن انجام می هامشارکت و ایجاد ها، افزایشگذاری

6کند )هـیلزو انعطاف پذیری برای مشتری ارزش آفرینی می سازی ، شبکهبازاردر 
 (.6001و هـمکاران،  

 تواندمی و است بازار نیازهای فهم راستای در هاایده توسعة و نوآوری بر کارآفرینانه تمرکز بازاریابی مفهوم

 مشتریان برای نوآورانه هایگزینه دنبالبه  فعالانه تا کند ایجاد شرکت برای قابل توجهی رقابتی مزیت

 بخش جدایی بازاریابی عملکرد کارآفرینانه، بازاریابی با همچنین (. 6066همکاران، و باشد )هاکیوگلو خود

 شرکت خلاقانة منابع تقویت و فنی پشتیبانی فرصت، شناسایی آن نقش و است پایدار نوآوری از ناپذیر

 اطلاعات پردازش برای که سازمان رویکردی اند کرده اشاره محققان همان(.( است نوآوری از حمایت برای

 از یکی و (.6335نارور، و است)اسلاتر مبتنی یادگیری مفهوم بر کند، می استفاده کارآفرینی و بازار

 مورد اهداف با متناسب تشکیلات و سازمان، ساختار در کارآفرینی تقویت تسهیلکنندۀ عوامل مهمترین

 کارآفرینانه و منعطف ساختاری از باید باشد، کارآفرینانه داشته هایفعالیت قصد که سازمانی است. نظر

 سازمانی ساختار بلکه آید،نمی به وجود خلأ در های کارآفرینانهفعالیت برای مساعد فضای کند. استفاده

 .کند آماده چنین فضایی ظهور برای را زمینه و بستر باید

  6STPو مدل P4پایه در بازاریابی مثل  هایچارچوب سنتی آمیخته بازاریابی کارآفرینانه مفاهیم

کند، کشد و اساساً راه خود را از آن جدا میچـالش مـی بـه بندی بازار،هدف گذاری و جایابی( رابخش)

 تمام شد و مشتری را در کانونسنتی بر آن است کـه تـمام تـوجه به مشتری با بازاریابی در تفکر سنتی

 های سنتی بـازاریابی دیگـر جـوابگوی شرایط متغیر و رقابتیدهد، اما مدلهای بازاریابی قرار میفعالیت

هایی است که قابل انطباق با الزامـات مـحیط امروز بوده و تغییرات و بازاریابی نیازمند چارچوب نیست امروز

                                                           
2 Hills 
1 product, place, price, promotion 
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، دهدمـی قـرار های بـازاریابیای که مشتری را در کانون کلیه فعالیتنظریه .دآن انجام شو در عمده ای

، شودترین راهبرد نیست. ارزش به طور مشترک توسط مشتری و تولید کننده خلق مـیآلدیگر لزوماً ایده

ی ، در بازاریابواقع کردن کارآفرینی در این شرایط به نظر معقول و کاری استراتژیک است. در لحـاظ لذا

 و کار شود و وجود روابط بینابین میان مشتریکار آفـرینانه از مـفاهیم سـنتی بازاریابی فاصله گرفته می

 .(9،6066داند )موریشها میای مهم در هدایت راهـبردی سـازمانآفرین را نکته

 ی بـازاریابی و کارآفـرینی مربوط بـه کنـفرانسرشته دو های انـجام شده درباره تعاملسابقه پژوهـش

انجمن بین المللی کسب و کارهای  و 4امریکا با همکاری انـجمن بـازاریابی که است 631۱سال  عـلمی

5کوچک
 ؛ شـاو6005هالتمن، برگزار شد)هیلز و 

 ، موریس3600 ،۱، گـروبر6060، 2
؛ به 6006و دیگران، 1

بی فهم مناس بـه بازاریابی کارآفرینانه رسـیدن مفهوم خـلق از اصلی ر واقع مقصودد( 6932نقل از سمندر، 

 های بـازاریابی و کارآفرینی و درک تأثیر رفتار کارآفرینانه روی بازاریابی و در مقابلاز وجه اشتراک رشـته

 (. 6006، 60؛ کالینسون5600 ،3رویکردهای نوآورانه در بازاریابی بوده اسـت )کـارسون اتخاذ آن

کارآفرینانه اغلب و البـته در مـعنای حـداقلی، معنای بازاریابی کسـب وکارهـای نوپا با  بازاریابی از

اما در معنای حداکثری ، اصطلاح (. 6003؛ گروبر، 600۱شود )بجرکی و هالتمن، رشد سـریع دریافـت می

در عـین حال روشن از فلسفه ی بازاریابی فهمیده مـی شـود  کارآفرینانه به عنوان تصوری نـو و بازاریابی

و طی آن با به چالش  شده و عبارت اسـت از رفـتاری که از سـوی یک فرد یا سازمان یا هر دو انـجام

های کشیدن قواعد جاافتاده و تثبیت شده در بازار، به عنوان یک خط مـشی در فـرایند ایجاد راه حل

66)چـاستون شودجدید اتخاذ می
ی های زیربنایی بـازاریابتـلفیق جنبه بـا بـازاریابی کارآفـرینانه (.6006،  

های جدید به جای خدمت رسانی صرف و کار آفـرینی به هدایت و راهبری مشتریان به سمت ایجاد بازار

ن اریابی کارآفـرینانه ایگفت هسته اصلی تفکر باز توانمی مـی پردازد از این رو نـیز های مـوجوددر بازار

 . در واقعکند اسـت که بـنگاه بـاید بـتواند قـبل از دیگران و به دست خود محصول خود را از رده خارج

منشی مؤثر برای ایجاد ارزش برتر در بازار با اهرم کردن نوآوری برای ایجاد محصول،  مثابه کارآفرینی به

ازاریابی گیرد. بنیازهای مشتریان و ذینفعان باشد، مدنظر قرار می فرایند و راهبردهایی که پاسـخگوی بهتر

 (.6060شود )شاو، و عامل ایجاد مزیت رقابتی در بنگاه محسوب می کارآفرینی نیز قلب

 دیدگاه های بازاریابی کارآفرینانه 

                                                           
1 Morrish 
4 AMA: American Marketing Acosiation 
1 ICSB: International Council of Small Business 
1 Shaw 
7 Gruber 
8 Morris 
9 Carson 
20 Collinson 
22 Chaston 
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ودآور، و حفظ مشتریان سآوردن دستها برای بهبرداری از فرصتبازاریابی کارآفرینانه، شناسایی فعال و بهره

از طریق رویکردهای نوآورانه به مدیریت، ریسک و اهرم کردن منابع برای ایجاد ارزش است )موریس و 

(. تفاوت دو رویکرد بازاریابی سنتی و کارآفرینانه را می توان مانند طیفی مجسم کرد که 6006همکاران، 

کردن و کنترل محوری در یک سر طیف، و بازاریابی  هایی مانند اجتناب از ریسکبازاریابی سنتی با ویژگی

کارآفرینانه با درجة بالای کارآفرینی در طرف دیگر طیف قرار گرفته است. بازاریابی کارآفرینانه در شرایط 

مثابة نوآوران یا عاملان تغییر عمل کنند. ها باید بهمحیطی پویا و پرآشوب کاربرد دارد؛ جایی که بازاریاب

یرد گشده انجام میمحیطی در بازاریابی سنتی ایستاتر است و درمورد بازارهای موجود و شناختهاما شرایط 

(. از تلفیق تعریف انجمن بازاریابی آمریکا و تعاریف کارآفرینی، تعریف جدیدی 6336)دیویس و همکاران، 

( بازاریابی کارآفرینانه را  6060کرائوس، هارمس و فینک )  .از بازاریابی کارآفرینانه ارائه شده است

ای از فرایندهای خلق ارزش، آگاه سازی مشتری از آن و تحویل این ارزش عملکردی سازمانی و مجموعه

دانند که برای سازمان و ذینفعان آن هایی میبه مشتری در راستای مدیریت ارتباط با مشتری با روش

مانند نوآوری، ریسکپذیری، پیشگامی و انجام دادن کارها بدون منابع کنترل  سودآور است. مفاهیمی

کننده، مفهوم بازاریابی کارآفرینانه را تشریح می کنند. بازاریابی کارآفرینانه شامل همة اعضای سازمان 

زش های مشتری، هوش رقبا و دانش محصول در روند ایجاد و ارائة اراست که برای یکپارچه سازی اولویت

ا و منابع هکنند و این متضمن تمرکز بر بازار، تولید بینش خلاق، شناسایی فرصتبرتر به مشتریان عمل می

 شده شکل داده بازاریابی رفتار سبک مثابة به نفوذ اعمال منابع پذیری،ریسک توانایی نوآوری، جدید

 برای را الگویی ( 6066 ) رولی و جونز (. 6066 رولی، و جونز) است مدیران، هایویژگی و شخصیت

 گرایش زمینة چهار همپوشانی از کارآفرینانه بازاریابی کندمی بیان که اندداده ارائه کارآفرینانه بازاریابی

 .شودمی حاصل 65بازارمداری و 64مداری مشتری ،69کارآفرینی به گرایش ،66نوآوری به

 کارآفرینی معتقدند محققان بیشتر .کردند مطرح را کارآفرینی به گرایش باراولین (6316) فریزن و میلر 

 و یابند )نالدیمی دست خود اهداف به کارآمدتری صورتبه کارآفرینی، به قوی گرایش با ها سازمان

 و وضعیت راهبردی آن به کارآفرینی به گرایش نیز، (6336) اسلوین و کوین نظر از (. 600۱همکاران،

 بازارمداری متمرکز است. ریسکپذیری و عمل داشتن ابتکار نوآوربودن، بر که دارد اشاره سازمانی قابلیت

 بین در نشر هوشمندی مشتری، آتی و فعلی نیازهای با ارتباط در سازمان سراسر در هوشمندی ایجاد

 آوریجمع بر سو، از یک بازارمداری است. هوشمندی آن به سراسری پاسخگویی و سازمان بخشهای

 کارگیری به با دیگر، از سوی و دارد تمرکز رقبا هایقابلیت و مشتریان خواستة و نیاز دربارۀ اطلاعات

                                                           
21 Innovation Orientation 
21 Entrepreneurship Orientation 
24 Customer Orientation 
21 Market Orientation 
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 شودمی منجر مشتریان برای بیشترین ارزش ایجاد به سازمان، درون بخشهای یکپارچگی و سازمان منابع

 (. 6932؛ سمندر، 6936همکاران، و پور ) حسنقلی

 که درنظر گرفت دانش از ساختاری توانمی را نوآوری به گرایش (،6002انز) و سیمپسون سیگوا، نظر از

 (،6001) اعتقاد آساها و انچاکیت به کند. شناسایی را بازار هایپویایی سازدمی قادر را سازمان یا شرکت

 نوآوری به منجر درنهایت را، که سازمان های اقدام و اعمال که است بالفعلی نیروی نوآوری به گرایش

 مشتریان انتظارات و نیازها ارضای و منظور برآوردنبه سازمان توانایی و کندمی رهبری و هدایت میشود،

 با ارتباط است. گرایش این بر مبتنی طور گسترده،به محیطی، تغییرات به سریع پاسخ همچنین، و

 صمیمیت مختلف عناوین به که شود،می تلقی بازاریابی کارآفرینانه در حیاتی نقشی دارای نیز مشتریان

 و ردیابی را مشتریان نیازهای نوآور و خلاق هایسازمان است. نامگذاری شده مشتریمداری یا مشتری با

 میدان سبب، به همین .کنندمی حاصل اطمینان مشتری وفاداری از جذب مشتری برای خلاقانه فنون با

 مشکلات حل به نسبت را، خود کارکنان همة آنجاکه تا است وسیع بسیار هااین سازمان در فعالیت

مشتری  نمایندۀ بازاریاب و مشتری اشتیاق تقویت خواستار مشتریان، بر تمرکز دانند.می مشتریان مسئول

؛ سمندر، 600۱منگوک، و )آیوه شرکت عملیات و هریزیبرنام سمت به مشتری آوردن یعنی این است؛

6932.) 

 گسترش سازمان و رشد برای قابلیت مهمترین و قدیمی الگوهای ترک معنایبه را نوآوری ( 6001 ) ژنگ

 حفظ عوامل اصلی از یکی مثابة به نوآوری از فزایندهای به طور امروزه وی، به زعم است. آورده به شمار

 ) هرناندز و والی نظر جیمز، شود. ازمی یاد رقابتی بازارهای در سازمان بلندمدت موفقیت و رقابتی مزیت

 از بهتر و سریعتر نوآوری دارند، ایجاد ظرفیت که هاییسازمان که است آن امر این دلیل ( 6001

 سازمان عملکرد خود این که دهند،پاسخ می محیطی هایچالش به بود خواهند قادر نوآور غیر هایسازمان

 توانایی به بازاریابی است.عملکرد نهفته رویکرد خلاقانه در مدیریت شده نوآوری فرایند دهد.می افزایش را

 محصول، کیفیت بهبود جدید، محصول توسعة شرکت، موقعیت رقابتی ارتقای فروش، افزایش برای سازمان

 در رقبا دیگر با مقایسه در و غیره بازار سهم گسترش مشتریان، به یا خدمات کالا تحویل زمان کاهش

 بازاریابی عملکرد از جنبه سه بر بازاریابی متون (. 6006آمبلر، و )کلارک اشاره دارد خاص صنعت یک

 مقاصد و اهداف به توانمی آن در که هایگستره یعنی اثربخشی، از عبارتند جنبه این سه است؛ متمرکز

به  رسیدن برای نیاز مورد هایورودی و عملکرد خروجی میان رابطة یعنی کارایی، یافت؛ سازمانی دست

 (. 631۱ریکرت، و محیطی )واکر تغییرات به پاسخگویی برای سازمان توانایی یعنی انطباقپذیری، و آنها

و  مشتریان ای از فرآیندهای، خلق، ارتباط و تحویل ارزش بهآمریکا، بازاریابی را مجموعه انجمن بازاریابی

ای که به سازمان و سـهامدارانش سـود برساند تعریف کرده مدیریت ارتباط با مشتری به شیوه همچنین

گی رآفرینی پژوهشگران بازاریابی وابستپتانسیل واقعی وجه اشتراک بازاریابی و کا بررسیاست. به منظور 
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دارند کـه این عـناصر موفقیت بازاریابی شرکت، در چهار عـنصر مـرسوم  موفقیت برای زیادی به عناصر پایه

 یاها عموماً این عناصر را به الگوهای تأیید شده، محصول، ترفیع و توزیع. شرکتخلاصه شده است: قیمت

شوند. در حالی کـه فرآیندهای مرحله به مرحله مـنطقی مـشخص می وسیله کنند که بهسازماندهی می

پی سنتی ممکن است عوامل مهمی به نظر برسند، تمرکز روی آنها مانع در نظر گرفتن تجربه  4عـناصر 

باعث از دست دادن عوامل بنیادی بازاریابی  P 4کنند که اتکای به . محققان بیان میشودکارآفرینی می

شود و هم بی فایده و نامناسب است و در نتیجه طباق پذیری، انعطاف پذیری و کـنش پذیری( مـی)ان

های ندارد. با این حال، به این معنا نیست که رویکرد بازاریابی سنتی مربوط به شرکت بخشی کارکرد اثر

 آن هستند. هیلزهای بـزرگ فاقد اند کـه شرکتهایی روبـروهای کوچک با فرصتکوچک نیست. شرکت

اند و یافتند که یقیناً، بازاریابی ، تکامل و توسعه این دانش را مورد بررسی قرار داده(6001) و همکاران

، بازاریابی کارآفرینانه را به (6005میان کـارآفرینان از مسیر اصلی بازاریابی منحرف شده است. کارسون )

ی های کلیدی مربوط به اثربخشمالک، قابلیت -طی و قضاوت مدیرهای، ارتبا، دانـش، تواناییتـجربه عـنوان

جـدید را به عنوان چارچوب  P4، (6004 که زونتانوس و انـدرسون )در حالی د.بازاریابی، توصیف می کنن

 . و فـعالیت ، فـرایند، هدففرد .کنندهای کارآفرینانه پیشنهاد میشرکت در بازاریابی بهتری برای درک

 صاحب نظران ( تعریف بازاریابی کارآفرینانه از دیدگاه6دول )ج

 تعریف بازاریابی کارآفرینانه نام نویسنده

 (6002) 62بک برو و نیسترم

های بازاریابی و کارآفرینی با هم تداخل بازاریابی کارآفرینانه از جنبه

های هر فرد و سازمان برای ایجاد و ترویج دارند. بنابراین به تلاش

گویند.های بازار با هدف ایجاد ارزش بازاریابی کارآفرینانه میایده

  

 (6911همکاران) و رضوانی

 شبکه هایقابلیت از مندیبهره از عبارتست کارآفرینانه بازاریابی

 طراحی جدید، نیاز خلق به مربوط فرایندهای در کارآفرین اجتماعی

 محصولات کردن خارج رده از نوین، خدمات و محصولات ارایه و

 مشتریان رضایتمندی تامین و خدمت رسانی هایشیوه ارایه موجود،

 اتخاذ طریق از رقبا از بیشتر ارزشی ارایه و کنندگان مصرف و

 .نوآورانه رویکردهای

                                                           
21 Bäckbrö and Nyström 
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 و زادهحمیدی

 (6939همکاران)

 است بازاریابی در ایرشته میان و جدید پارادیمی کارآفرینانه بازاریابی

 .نماید رفع را سنتی بازاریابی هایکاستی تواندمی که

 (600۱بجرکی و هالتمن )
 طریق از رشد حال در های شرکت بازاریابی یعنی کارآفرینانه بازاریابی

 .کارآفرینی

 (6003و همکاران ) 6۱کروس

 کارآفرینانه اقدامات طریق از شرکت یک خاص های فعالیت توسعه

 محصولاتی برای مشتریان  نهفته تقاضاهای گرفتن نظر در منظور به

 .ندارند وجود هنوز که

 (6936رضوانی و خزاعی )

 و پیچیده فرایند یک عنوان به توانمی را کارآفرینانه بازاریابی

 در چگونه کارآفرینان اینکه توضیح برای گیری جهت یک همچنین

 .گرفت نظر در کنند،می رفتار بازار

 (6002) 61مایل و داروخ

 با بازاریابی فرایندهای بکارگیری معنی به کارآفرینانه بازاریابی فرایند

 از شرکت برداری بهره و فرصت، ارزیابی کشف یا ایجاد بر تأکید

 .گرددمی تعریف کارآفرینانه، بازاریابی تعاملات

 (6006موریس و همکاران )

 رویکردهای طریق از ها فرصت از برداری بهره برای افراد تلاش به

 دست به هدف با ارزش خلق نفوذ و اعمال ریسک، مدیریت از نوآورانه

 .شودمی گفته کارآفرینانه بازاریابی سودآور، مشتریان حفظ و آوردن

 (6934* منبع: حمیدی پور و همکاران)

  : سنتی بازاریابی و کارآفرینانه بازاریابی تفاوت

 نظر در سنتی بازاریابی مکمل یک عنوان به کارآفرینانهبازاریابی  بازاریابی، علمی های دیدگاه اساس بر

 دارند. شباهت کارها و کسب پایداری برای ارزش ایجاد از نظر مفهوم دو این این، بر افزون شود.می گرفته

(، 6336آلن ) و موریس (. 6069 همکاران، و )سارما دارد وجود هر یک های ویژگی در تفاوت از برخی اما،

 از اجتناب هایویژگی با سنتی بازاریابی که دانندمی طیف یک قالب در را رویکرد دو بین این تفاوت

 سمت در کارآفرینی بالای درجه با کارآفرینانه بازاریابی و طیف طرف یک در محوری و کنترل ریسک

                                                           
27 Kraus 
28 Miles and Darroch 
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 به (6) جدول در اساس، بر این (. 6932؛ به نقل از سمندر،6936،برومند و دارد)مهارتی قرار دیگر طیف

 شده اشاره کارآفرینانه و سنتی بازاریابی تفاوتهای مهمترین از برخی به  تر کامل و تر دقیق طور

؛ به نقل از رضایی و همکاران، 6066؛کارگون، 6069همکاران، و ؛ سارما6064 انوکام، و است)نویزوگبو

6934 .) 

 سنتی بازاریابی و کارآفرینانه بازاریابی هایتفاوت (6)  جدول

 کارآفرینانه بازاریابی سنتی بازاریابی مورد بررسی اجزای

 بازار اطلاعات

 به شدید وابستگی

 و پیمایشی تحقیقات

 تحقیقات رسمی

مانند  رسمی غیر صورت به اطلاعات آوریجمع

 سازیشبکه مانند هاییروش استفاده از و مشاهده

 روش
 و P 4بازاریابی  آمیخته

۱P 

 به دهان بازاریابی مانند تعاملی بازاریابی هایروش

 مستقیم بازاریابی آمیخته روش و فروش و دهان

 راهبرد
گذاری و موقعیتهدف

 یابی از بالا به پایین

 برای بالا به پایین از موقعیتیابی و هدفگذاری

 ایدههای توسط محوری نوآوری به تمایل مشتریان

 و بازار نیازهای دقیق ارزیابی به تلاش و جدید

 خارجی محیط ابعاد روی بر تأثیر یا تعریف

 منابع مدیریت
 منابع از بهینه استفاده

 موجود

 انجام دیگران، منابع از خلاقانه استفاده سازی،اهرم

 از ناشی فعالیت ها،حداقل طریق از حداکثرها

 .باشندنمی کنترل تحت که هستند منابعی

 ریسک دیدگاه
 در ریسک سازیحداقل

 بازاریابی هایفعالیت

 با شده محاسبه پذیریریسک برای ابزاری بازاریابی

 ریسک دادن کاهش برای هاییروش یافتن بر تأکید

 مشتری نقش

 برای بیرونی منبع

 دریافت و هوشمندی

 بازخورد

 به مربوط تصمیمات فرایند در فعال مشارکت

 محصول، به مربوط رویکردهای تعریف بازاریابی،

 ارتباط برقراری و توزیع قیمت،

 بازاریاب نقش

 آمیخته کننده هماهنگ

 امور انجام بازاریابی،

 ارتباط و ترفیع به مربوط

 مشتری با

 درونی و بیرونی تغییرات عامل

 آشوب از بالایی سطوح با جدید بازارهای با مرتبط ایستا بازارهای با مرتبط محتوا

 (6934* منبع: رضایی و همکاران)
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   گیرینتیجه -6

تر نیز گفته شد، هدف از این مقاله مروری بر بازاریابی کارافرینانه و تفاوت آن با همانطور که پیش 

سازمان ها در محیط پویای رقابت جهانی امروز، با وجود تغییرات سریع جهانی، برای  بازاریابی سنتی است.

اند هد شدهانه متعای به اجرای فعالیت های کارآفرینبقا و دستیابی به موفقیت های رقابتی، به طور فزاینده

گذاری جدید با چالش های خاص بازاریابی دهد که سرمایه(. تحقیقات نشان می6060، 63)کوین و کوراتکو

(. بازاریابی و 6004، 60تواند با شیوه های بازاریابی سنتی به نتیجه برسد )گروبرهمراه است که نمی

ند، ولی آگاهی روبه رشد از اهمیت کارآفرینی شوکارآفرینی، به طور سنتی، دو رشتة مجزا درنظر گرفته می

و نوآوری در بازاریابی و بازاریابی در کارآفرینی موفق، اخیراً منجر به تلاش هایی برای ترکیب این دو رشته 

(. مقصود اصلی از خلق اصطلاح بازاریابی 66،0060به صورت بازاریابی کارآفرینانه شده است )استوکس

های بازاریابی و کارآفرینی و درک تأثیر رفتار م مناسبی از وجه اشتراک رشتهکارآفرینانه، رسیدن به فه

 کارآفرینانه بر بازاریابی و متقابلاً اتخاذ رویکردهای نوآورانه در بازاریابی بوده است.

بازار که  اطلاعاتاز جمله تفاوت های بین بازاریابی کارآفرینانه و سنتی در هشت مورد مطرح گردید اولی 

تحقیقات رسمی وجود دارد و در بازاریابی  و پیمایشی تحقیقات به شدید ازاریابی سنتی وابستگیدر ب

-شبکه مانند هاییروش استفاده از و مانند مشاهده رسمی غیر صورت به اطلاعات آوریکارآفرینانه جمع

 بازاریابی هایروشو کارآفرینانه ۱P و P 4بازاریابی  سازی است از نظر روش در بازاریابی سنتی آمیخته

مستقیم است از نظر راهبرد در  بازاریابی آمیخته روش و فروش و دهان به دهان بازاریابی مانند تعاملی

موقعیت  و یابی از بالا به پایین است و در کارآفرینانه هدفگذاریگذاری و موقعیتبازاریابی سنتی هدف

 ارزیابی به تلاش و جدید ایده های توسط محوری نوآوری به تمایل مشتریان برای بالا به پایین از یابی

منابع در بازاریابی  خارجی است از نظر مدیریت محیط ابعاد روی بر تأثیر یا تعریف و بازار نیازهای دقیق

 منابع از خلاقانه استفاده سازی،موجود است و در بازاریابی کارآفرینانه اهرم منابع از بهینه سنتی استفاده

 .باشندنمی کنترل تحت که هستند منابعی از ناشی فعالیت ها،حداقل طریق از حداکثرها انجام دیگران،

بازاریابی است و  در بازارذیابی  هایفعالیت در ریسک سازیریسک در بازاریابی سنتی حداقل از دیدگاه

 کاهش برای هاییروش یافتن بر تأکید با شده محاسبه پذیریریسک برای ابزاری کارآفرینانه بازاریابی

بازخورد  دریافت و هوشمندی برای بیرونی مشتری در بازاریابی سنتی منبع ریسک است و نقش دادن

 رویکردهای تعریف بازاریابی، به مربوط تصمیمات فرایند در فعال است و بازاریابی کارآفرینانه مشارکت

 بازاریاب در بازاریابی سنتی هماهنگ ارتباط است و نقش برقراری و توزیع قیمت، محصول، به مربوط

 عاملمشتری است و بازاریابی کارآفرینانه  با ارتباط و ترفیع به مربوط امور انجام بازاریابی، آمیخته کننده

                                                           
29 Covin  & Kuratko 
10 Gruber 
12 Stokes 
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ایستا است و در  بازارهای با درونی است و نهایتا از نظر محتوا در بازارهای سنتی مرتبط و بیرونی تغییرات

 آشوب است. از بالایی سطوح با جدید بازارهای با مرتبطبازاریابی کارآفرینانه 
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