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 نتيجه گيري 
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ماده تغيير آلگوي ذهني خود باشيد-1
 
 آ

 ستون هاي آصلي تفکر بازآريابي

 مشتري  -1

 رقيب -2

 شرکت-3

 مشتري کيست؟
 

 چرآ خريد ميکند؟
 

 نياز آو چيست؟

 چه کساني هستند
 

 توآناي  ي ها و قابليت ها

 توآن مندي و قوت ها
 

 فرصت و تهديدها
 

 متمايزبودن نسبت به رقبا
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 نباشيد“ غافلان”جزو -2
 آمروزه شرکت هاي موفق ، ساختار خود رآ به گونه آي طرآحي مي کنند  

 که تک تک کارکنان به نياز هاي مشتري فکر کنند 
ن باشند

 
 و به دنبال آرضاي آ

وري مشتري همان چيزي آست که باعث تامين رضايت 
 
 مي شود سودآ

ن نهفته آستبازآر يابي وآژه آي آست که کاربرد عملي و وآقعي مفهوم   بازآرگرآي  ي
 
 در آ

 هستيد غافلانندآشته باشيد جزو مشتريان و رقبا آطلاع کافي آگر آز وضعيت 
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 بازآر يابي چيست؟-3
يند 

 
 مشتريانآرضاي نياز و پيش بيني ، شناساي  يبازآريابي به کل فرآ

ور به گونه آي 
 
 سودآ

 هموآره آز خود سوآل کنيد

 تفاوت قايل باشيد

 مشتري کيست؟
 

 چه نيازي دآرد؟
 

نها رآ آرضاکند؟
 
 چگونه نياز آ

 شناساي  ي
 

 پيش بيني
 

 آرضاي نياز

 نياز
 

 خوآسته

 آحساس محروميت

 نحوه رفع نياز

 مرتفع کردن نيازها مثل گرسنگي

 ..(غذآي خانگي، رستورآن و)گرسنگي
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ن رآ بشناسيد-4
 
 بازآر و قوآعد بازي در آ

 محصول خوب فروش رآ تضمين نميکند خريدآر،  خوب بودن  محصول رآ قضاوت ميکند

 حوزه هاي بازآر

 (بازآر بالقوه)علاقه مند به خريد-1
 

ن قسمت آز حوزه -2
 
 که پول و توآن مالي کافي برآي خريد محصول دآرند 1آ

 
ن قسمت آز حوزه -3
 
 که آز نظر قانوني نيز منعي برآي خريد محصول ندآرند 2آ

 
ن بخش آز حوزه -4
 
ن فعاليت کند 3آ

 
 (بازآر هدف)که شرکت تصميم گرفته در آ

 
ن قسمت آز حوزه -5
 
 که محصول رآ خريده آند 4آ



 گامهاي موثر در بازار
 نيروهاي تاثير گذآر بر بازآر رآ شناساي  ي کنيد: گام آول 

 .شرکت هاي  ي  که محصولاتي همانند محصولات شما در بازآر شما  توليد و عرضه مي کنند: رقباي مستقيم -1
 

 آز مهمترين عوآمل تاثيرگذآر در بازآر هستند ، مشتري تاثير زيادي در موفقيت: مشتريان-2
 و ماندگاري شما در بازآر دآرد 
 

 آفرآد يا شرکت هاي  ي هستند که موآد آوليه وساير چيزهاي  ي که برآي: تامين کنندگان-3
 توليد کالا  و خدمات خود نياز دآريد به شما عرضه مي کنند 
 

ن چيزي که شما و رقباي شما توليد: محصولات جانشين-4
 
 محصولاتي هستند که به ظاهر با آ

ن هستيد
 
 .مي کنيد متفاوتند؛ آما قادرند همان نيازي رآ در بين مشتريان رفع کنند که شما به دنبال رفع آ



 تجزيه و تحليل کنيد: گام دوم
 

 نها مي توآند نيروهاي تاثيرآتتوجه به
 
 موثر در بازآر و پاسخ و وآکنش مناسب در برآبر آ

 .موفقيت شما رآ در بازآر تضمين کند 
سعي کنيد بدون پيش دآوري، آز تعصبات بيجا دوري کرده و بر پايه آطلاعات وآقعي 
وري شده آز بازآر قضاوت کنيد 

 
 .گرد آ

 وآکنش مناسب: گام سوم
 

ها، فرصت  معرض در رآ شما کرديد تحليل و تجزيه و شناساي  ي قبلي مرآحل در که نيروهاي  ي 
  آز  رآ  آستفاده بيشترين دهد مي قرآر  خاصي  آلزآمات  و ها  محدوديت ويا تهديدها 

 .بپذيريد تهديدها آز رآ تاثير ترين کم و برده ها فرصت
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 بخش بندي بازآر-5
 بازآري هاي با تجربه بخوبي مي دآنند که مشتريان متفاوت، نيازهاي متفاوتي دآرند 
 .و به ندرت مي توآن همه مشتريان رآ با يک نوع محصول و رفتار خاص رآضي کرد

 معيارهاي بخش بندي رآ شناساي  ي کنيد: قدم آول

 ...شهري ، روستاي  ي،گرم سير ، سرد سير و معيارهاي جغرآفياي  ي                             -1

 

 ...سن، جنسيت، مليت، تحصيلات، شغل و مهيارهاي جمعيت شناختي                              -2
 

 ...طرز تلقي، آرزش ها، علايق، فعاليت ها ومعيارهاي روآنشناختي                           -3
 

 ( آستفاده زياد، کم، متوسط)نرخ آستفاده آز محصولمعيارهاي رفتاري                              -4

رم يا لوگو)سطح وفادآري به نشان تجاري خاص
 
 ...(بالقوه، آولين بار،منظم و)فرآوآني آستفاده(  آ



 بازار را بخش بندي کنيد: قدم دوم
نرآ بخوبي توصيف کرد

 
 .ويژگي هاي متمايز کننده هر بخش بايد قابل آندآزه گيري باشد تا بتوآن آ

 

 قابل دسترسي باشد توزيعي آرتباطيبخش هاي بازآر بايد آز طريق کانال هاي. 
 

 

،نجا مي شوند
 
 بخش ها بايد به آندآزه   کافي بزرگ باشند تا آرزش منابعي رآ که صرف بازآريابي در آ

 .دآشته باشد 
 

 هر بخش بازآر بايد ويژگي ها و نيازهاي خاص خودش رآ دآشته باشد و در برآبر برنامه هاي بازآريابي 
 .متفاوت وآکنش هاي مختلفي رآ  نشان دهد

 

ور  تغييرآت
 
 نياز هاي هر بخش بايد نسبتا پايدآر باشند تامجبور به تحمل  هزينه هاي  سرسام آ

 .مستمر نشويم 



 تجزيه و تحليل بخش ها: قدم سوم
 تجزيه تحليل بخش ها

 جذآبيت بازآر 
 

 تناسب با فعاليت شرکت
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نها زياد آست؟
 
يا تعدآد مشتريان يا حجم خريد آ

 
 آ

 

نها چقدر آست؟
 
 تعدآد رقبا و شدت فعاليت آ

 

 وفادآري مشتريان فعلي به نشان تجاري شما چقدر آست؟
 

 وفادآري مشتريان به نشان تجاري رقبا چقدر آست؟
 

 چه سهمي آز بازر، هزينه ها رآ پوشش مي دهد و فروش رآ آقتصادي مي کند؟
 

 فروش بالقوه چقدر آست؟
 

وري چقدر آست؟
 
 سودآ
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يا شما با توجه به توآناي هايتان، مي توآنيد محصول يا خدمتي آرزشمند وبرتر به 
 
آين بخش آز بازآر آرآئه  مشتريانآ

 کنيد؟
 

 کار کردن در آين بخش آز بازآر چه تاثيري بر تصور ذهني مردم آز شرکت شما دآرد؟
 

 سطح و سهولت دسترسي به کانالهاي توزيع در آين بخش آز بازآر چگونه آست؟
 

يا منابع 
 
ن کافي آست؟ برآيشما برآي کار در آين بخش آز بازآر به چقدر سرمايه گذآري نياز آست و آ

 
 آ

 درست هدف گيري کنيد: قدم چهارم

نجا در شما موفقيت آحتمال که هاي  ي بخش آنتخاب برآي زمينه ، بازآر بندي بخش با        
 
 آ

ن.شود فرآهم آست، بيشتر
 
ن مشتريان نيازهاي که کنيد آنتخاب رآ بازآر آز بخش آ

 
  آ

 .باشد دآشته  شما شرکت توآناييهاي و بازآر بخش با رآ تناسب بيشترين
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 “گزينشي”آست يا “ آنبوه”نوع بازآر شما -6
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 کل بازآر به صورت يکجا ديده مي شود يک برنامه بازآريابي برآي کل بازآر پيشنهاد مي شود: آنبوه-1
 

 (مشتريان)آرآئه محصول به قمست خاصي آز بازآر : گزينشي-2

ن بخش کنيد
 
 .يک بخش آز بازآر رآ آنتخاب و تمام تلاش خود رآ برآي جذب مشتريان موجود در آ

 

برنامه هاي بازآريابي متفاوتي به بخش هاي مختلف بازآر پيشنهاد دهيد. 
 

ن رآبرآي بخش هاي مختلف بازآر متناسب کنيد
 
 .در يک محصول خاص متخصص شويد و آ

 

به يک  بازآر خاص، چندين محصول متفاوت  آرآئه کنيد. 
 

تلاش کنيد کل بازآر رآ با برنامه بازآريابي وآحد پوشش دهيد. 

 (ويژگي بازآر و توآناي  ي ها)رآه هاي موفقيت
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 نگرآن تصوير خود در ذهن مشتري باشيد-7
 بازآريابي جنگ ذهنيتها ست

 

 بايد ببينيد رقبا چه تصويري آز خود در ذهن مشتري آيجاد کرده آند 
 آگر شما به دنبال همين تصوير مشابه باشيد عملا با  رقبا  شاخ به شاخ شده آيد

 .و مشتري مي توآند به طور مستقيم محصول شما رآ با رقبا مقايسه کند 
 

            ممکن آست شما به دنبال تصويري متفاوت آز رقبا باشيد 
 در آين صورت شرکت مزآياي  ي رآ به مشتريان پيشنهاد مي کند

 .که با مزآياي رقبا متفاوت باشد 
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 عوآمل تحت کنترل رآ بشناسيد-8

 متغيرهاي تحت کنترل بازآريابي

 بازآر محصول

 محصول

ت
يم
ق

ان 
مک

 

 ترفيع



نچه شما خوآسته آيد: محصول
 
 آ

 محصول ما چه کساني رآ هدف قرآر دآده آست؟ -1
 آين آفرآد چه منافعي رآ آنتظار دآرند؟ -2

 محصول در بازآر و ذهن مشتريان بايد چه جايگاهي پيدآ کند؟ -3
 محصول ما چه منافع و مزآياي  ي نسبت به محصول رقبا دآرد؟ -4

 عوآمل موثر در عرضه محصول
 نام تجاري -3             ويژگي هاي محصول          -2کيفيت محصول                     -1
 خدمات و پشتيباني-6             بسته بندي محصول           -5          ظاهر محصول                  -4

 قبل آز عرضه محصول به سولات زير پاسخ دهيد
 



 همه چيز در آرزآني خلاصه نمي شود: قيمت

 عوآمل مهم در قيمت گذآري 

 هزينه هاي ثابت و متغيير -1
 رقابت -2
 آهدآف شرکت -3
 جايگاه مطلوب در بازآر -4
 بازآر هدف -5

 سياست هاي قيمت گذآري 

 آنتخاب قيمت پايين-1
ن-2

 
 آنتخاب قيمت آوليه بالا و سپس کاهش تدريجي آ

 تعيين قيمت با توجه به قيمت رقبا -3
 محصولاتي در يک رده با آنوآع مختلف و قيمت متفاوت-4
 تجميع خدمات با قيمت پايين تر -5
 آستفاده آز تاثير روآني قيمت -6
 توجه به جايگاه آجتماعي و آقتصادي مشتريان-7



 لنگه ک فش کهنه در بيابان غنيمت آست: مکان

 آنوآع توزيع
 مستقيم -1

 

 (آزطريق وآسطه ها)غير مستقيم -2

در تمام ... بايد تلاش کنيد محصولات آرزآن و پر مصرف مثل موآد غذآي  ي، نوشابه ، آنوآع کنسرو و 
 و مرآکز خريددر دسترس باشد( کوچک و بزرگ)فروشگاه ها

 

نياز به يک فروشگاه... برآي فروش محصولاتي گرآن قيمت مثل خودرو و خانه و ماشين، جوآهرآت و 
 مشخص و متناسب با نوع محصول دآريد همچنين بايد يک فروشنده حرفه آي ، ويژگي هاي محصول  

 شما رآ برآي مشتري بازگو کرده و وي رآ ترغيب به خريد نمايد 



 محصول خود رآ به جلو هل دهيد: ترفيع

 ويژگي هاي محصول خود رآ به مشتري بگوييد
 وآسطه ها ، خرده فروش ها و عمده فروش ها-1
 

 مصرف کننده نهاي  ي -2

 روش هاي آرتباط با مشتريان

 تبليغات -1
 

 روآبط عمومي-2
 

 ترفيع فروش-3
 

 فروش شخصي-4
 

 پست مستقيم-5
 (مانند فروش قسطي)گاهي آوقات تبليغات به ضرر شما تمام مي شود: نک ته خيلي مهم
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 آينترنت رآ فرآموش نکنيد-9

  آينترنتمزآياي 
 حوزه بازآريابيدر 

 دسترسي نامحدود و جهاني -1
 

 کار سفارشي-2
 

 کاهش هزينه ها -3
 

 تحويل مستقيم-4
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 عوآمل تحت کنترل شما در فروش خدمات -10

 عناصر مهم درعوآمل تحت کنترل

 غير قابل  ذخيره سازي  -1
 

 ناملموس بودن -2
 

 متغير بودن-3
 

 غير قايل تفکيک بودن -4

 سه عنصر مهم در بازآريابي خدمات

 بکار گيري آفرآد مناسب و شايسته
 

 آستفاده آز تجهيزآت مناسب
 

 تبديل آرآئه خدمات به تجربه آي شيرين
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 تيم بازآر يابي درست کنيد-11
 تيم بازآريابي  قذرتمندي سازماندهي کنيد، تا آحتمال موفقيت آفزآيش يابد. 

 
 آگر شرکت شما خيلي کوچک آست سعي کنيد يک نفر رآ به عنوآن 

 بازآرياب دآشته باشيد، يا آز يک شرکت بازآر يابي به عنوآن مشاور  
 .و بازآرياب آستفاده کنيد

 

 آگر پول کافي ندآريد  آفرآد يا شرکت هاي  ي رآ پيدآ کنيد که آين رآ به صورت 
 .پورسانتي  آنجام دهند
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 مرآقب روند پيشرفت کار باشيد-12

  لي وجود ندآرد ، بنابرآين مديرآن هوشمند هموآره
 
 هيچ برنامه بازآريابي آيده آ

نها، شانس موفقيت  خود رآ آفزآيش مي دهند
 
 .با شناساي  ي و رفع نوآقص وآشکالات موجوددر آ
 

بهترين رآه .برآي آرزيابي برنامه هاي بازآريابي آحتياج به شاخص مناسب دآريد 
مده در حين آجرآي برنامه ؛ با آهدآف 

 
 آرزيابي ، مقايسه نتايج بدست آ

 .آز پيش تعيين شده در زمان برنامه ريزي آست
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 مشتري يعني تاج سر-13
آين مشتري آست . تمام تلاش بازآريابي برقرآري رآبطه و جذب مشتري آست 

 .که در نهايت بقاي شرکت رآ تيين و تضمين مي کند
 

 آز( کافي نه زياد)در زمان آرتباط با مشتري ، هميشه آطلاعات مناسب و کافي 
 (برآي آيجاد بانک آطلاعاتي مناسب)مشتري بگيريد 

 

مشتريان خود رآ طبقه بندي کنيد به طبقات کم آهميت تر محصولات و 
 خدمات با کيفيت و آستاندآرد آرئه دهيد آما به مشتريان آرزشمند خود خدمات 

 .ويژه آي عرضه کنيد تا به شما وفادآر بمانند 
 

مار بيست درصد آز مشتريان، منشا هشتاد درصد سود شرکت هستند
 
 .بر آساس آ
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 خلاقيت يعني جذب مشتري -14
خلاقيت يعني يک گام بلند  و موثر در بازآر 

 
با خلاقيت  هميشه محصولات تازه  دآشته باشيد 

 
 مشتريان قديمي رآ با خلاقيت و تسهيلات ويژه حفظ و مشتريان 

 جديد رآ با کيفيت  و تبليغات جذب کنيد
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 خدمات پس آز فروش يعني فروش مجدد-15

، فروش محصول به مشتري پايان کار نيست 
ماده رفع مشکل مشتريان خود باشيد  

 
 .هموآره آ

 
 خدمات پس آزفروش موثرترين تبليغات برآي مشتريان

 .آست
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 آرزشمندترين دآرآي  ي شما: آطلاعات بازآر -16

 شما زماني مي توآنيد به خوبي تصميم گيري کنيد که به آندآزه کافي  آطلاعات 
 معتبر و به روز در آختيار دآشته باشيد در غير آين صورت ، فکر رشد و گسترش

 .شرکت رآ آز  سر بيرون کنيد 
 

 نها رآ
 
 هيچ وقت آطلاعات بازآريابي خود رآ دورنريزيد  در ضمن هميشه آ

نها سخت نباشد  وحتي سعي  کنيد 
 
 بگونه آي نگه دآريد که دستيابي  مجدد به آ

نها بيافزآييد
 
 .روز به روز بر حجم آ
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جه 
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 نتيجه گيري 

 تجزيه روابط بين تغييرات بازار و نيروهاي موثر   و همچنين
معلولي بين اين نيروها به شما  و کشف زنجيره روابط علت 

 .کمک مي کند تا جايگاه  خود را در بازار بيابيد
 مجموع مي توان گفت که دانش و فنون بازاريابي به شما در

با بازار ، هوشمندانه تر و بهتر را کمک مي کند تا ارتباط خود 
 .مديريت کنيد

بازاريابي معمولا پرخرج و هزينه زا هستند و اگر  فعاليتهاي
است پول زيادي در اين ممکن روش درستي در پيش نکيريد ، 

 .راه به هدر دهيد 
 .پس دقت کنيد


