
 
 
 

 اصًل بازاریابی
(Marketing Principles) 

 

 حسیي زهاًی: گردآٍری

 1394ضْریَر 



 ؿ٤٪ صیش ، ٹٜت ٯٜٺٶ٭ اػاػی ٬ٓٮ تاصاس یاتی ٵ ساتٌٸ آٳٺا سا تا ٹٮ ٳـاٱ ٯی دٹذ

 ًیاس

 هؼاهلِ

 تاسار

 کالا هثادلِ

 تقاضا

 خَاستِ



Need Want 

 
 ًیاس ٍ خَاستِ ّای اًساى

 تاساریاتی



Need 

Market 



 سلسلِ هزاتة ًیاسّا
 (آتزاّام هاسلَ ) 



 درمان -بهداشت  –پوشاک  –مسکن  –غذا :  نیاز به  

 امنیت و محفوظ ماندن در برابر خطرات فیزیکی و عاطفی: نیاز به 

 دوستی -تعلق خاطر  –عاطفه : نیاز به 

 احترام –پیشرفت  –خودمختاری  –حرمت نفس : درونی   -1: نیاز های                    

 جلب توجه –شهرت  –مقام  –پایگاه : بیرونی  -2                                 

 اوج -تعالی : نیاز به 

 1سطح 

 2سطح 

 3سطح 

 4سطح 

 5سطح 



 ّوثزگز
 

 هاّی
 

 آتگَ شت
 

 چلَکثاب
 ًَع غذایی کِ شخض هی تَاًذ 

 اًتخاب ًوایذ
(ًیاس تِ غذا ) گزسٌگی   

Need Want Product 



 هحظَل

Product 

Good 

Service 



 ًیاس ّای اًساى

 رٍشْای تاهیي ًیاس

 

مبادله  -1  

 

خود تولیدی -2  

 

کمک از دیگران  -3  

 

اعمال زور -4  
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یٔٴی ٣ٰثٶد یا حا٫ت ٯحشٵٯیت ( Need)ٳیاص 
احؼاع ؿذٷ دس ٛشد ٣ٸ آساٯؾ ٵ تٔاد٩ اٳؼاٳـی سا  
تش ٹٮ صدٷ ٵ دس اٵ اٳـ٨یضٷ ای تشای اسهاء ایداد ٯی 

 ٣ٴذ



خٶاػتٸ یٔٴی چ٨ٶٳ٨ی سْٛ ٳیاص ، تٸ ٓثاستی خٶاػتٸ 
ساٷ ٹای سْٛ ٳیاص تٶدٷ ٵ تا تٶخٸ تٸ ( wants)ٹا 

ٛشٹٴ٦ خٶاٯْ ٵ ٳیض ٵهْ دس آٯذی اٛشاد ، تٔذاد آٳٺا 
 ٳا ٯحذٵد ٵ دائٰاً دس حا٩ ت٘ییش ٯی تاؿذ 



یٔـٴی اٟذا٭ تٸ سٛـْ ٳیـاص ٵ ( Demand)ت٠اها 
خٶاػـتٸ تا ٫ـحـاٍ ٳٰـٶدٱ ٯٴـاتْ ٯا٫ی ، تٴاتش ایٲ 

سا تٸ  xٯحـذٵدیت سیا٫ی ٯی تٶاٳذ ، خٶاػتٸ ٣الای 
 تذ٩ ٳٰایذ yت٠اهای ٣الای 



یٔٴی ٹش ؿیء یا خذٯاتی ٣ٸ ( Product)ٯحلٶ٩ 
تٶػي ؿخق ٯٔیٲ ٵ یا ٯؤػؼٸ ای تٶ٫یذ ؿذٷ ٵ 
ٟادس تٸ سْٛ ٳیاصٹای ٛشدی ٵ یا خٰٔی ٯلشٙ 

 ٣ٴٴذ٧اٱ تاؿذ



سٵؿی اػت تشای سْٛ ٳیاص ٣ٸ ( Exchange)ٯثاد٫ٸ 
دس آٱ ٛشد ٯحلٶ٩ ٯٶسد ٳیاص خٶد سا تا پشداخت پٶ٩ 
 یا اسائٸ ٣الا ٵ یا خذٯت تٸ دی٨شاٱ تذػت ٯی آٵسد



 ٵخٶد حذاٟ٪ دٵ ٳٜش -1

 ٵخٶد چیض اسصؿٰٴذ ٵ ٯٶسد ٳیاص ًشٛیٲ -2

 ٵخٶد ٓلاٰٟٴذی دس ًشٛیٲ -3

 آصادی ًشٛیٲ دس ٟثٶ٩ یا سد پیـٴٺاد -4

 تٶاٳایی ًشٛیٲ دس ٯشاٵدٷ ٵ تحٶی٪ تٰٶْٟ ٣الا -5



تٸ ٵاحذ اٳذاصٷ ٧یشی تاصاسیاتی ، ٯٔاٯ٬ٸ 
(Transaction )اًلاٝ ٯی ؿٶد 

تؼتاٱ -ی٢ ٯٔاٯ٬ٸ دس تش ٧یشٳذٷ داد ٵ ػتذ یا تذٷ
 ٛایذٷ تیٲ ًشٛیٲ ٯثاد٫ٸ ٯی تاؿذ



 ٵخٶد حذاٟ٪ دٵ ٣الای تا اسصؽ   -1

 تٶاٛٞ دس ٯٶسد ؿشایي ٯثاد٫ٸ  -2              

 تٶاٛٞ دس ٯٶسد صٯاٱ ٯثاد٫ٸ  -3                         

 تٶاٛٞ دس ٯٶسد ٯ٤اٱ ٯثاد٫ٸ -4                                     



ٯح٪ تدْٰ ٓذٷ ای اص ٓشهٸ ٣ٴٴذ٧اٱ ٵ ت٠اها  
٣ٴٴذ٧اٱ تا٠٫ٶٷ ٵ تا٬ٜٔ٫ی ٣ٸ داسای ٳیاصٹای ٯـتش١ 
تٶدٷ ٵ اص ٵػی٬ٸ ٯثاد٫ٸ یا پٶ٩ ٯـتش٣ی اػتٜادٷ ٯی 

 ٳاٯیذٷ ٯی ؿٶد( Market)٣ٴٴذ ، تاصاس 



 ٓشهٸ ٣ٴٴذٷ -1

 ت٠اها ٣ٴٴذٷ -2

 ٳیاص یا احتیاج -3

 ٟذست خشیذ -4



 جَاهغ اهزٍسی                                                                                                     جَاهغ اٍلیِ

 هثادلِ هتوزکش هثادلِ غیز هتوزکش خَد کفایی

 ؿ٤اسچی

 ٣ٶصٷ ٧ش

 ٯاٹی٨یش

 ٣ـاٵسص

 ؿ٤اسچی ٯاٹی٨یش

 ٣ـاٵسص ٣ٶصٷ ٧ش

 ؿ٤اسچی ٯاٹی٨یش

 ٣ـاٵسص ٣ٶصٷ ٧ش

 تاصس٧اٱ





 
   تاسار چیست ؟ 

                                 

 
 هٌظَر اس تاسار طزفا هحل فیشیکی ًیست 

 
 است کِ هکاًیشهیتلکِ  

  
 . عزضِ ٍ تقاضا را تِ ّوذیگز هی رساًذ

                                 



 عوامل تشکیل بازار

 عرضه کننده -1

  تقاضا کننده -2

  نیاز يا احتیاج -3

 قدرت خريد -4

 



 ( Production  Philosophy) پاسادایٮ تٶ٫یذ  -1

 ( Product  Philosophy) پاسادایٮ ٣الا  -2

   ( Sales  Philosophy ) پاسادایٮ ٛشٵؽ  -3

 ( Marketing  Philosophy) پاسادایٮ تاصاسیاتی  -4

 Social  Marketing  Philosophy( پاک)پاراداین تاساریاتی اجتواػی  -5

 Retro Marketing پاراداین تاساریاتی رجؼت -6



اص دیذ ایٲ ٬ٛؼٜٸ ، دس دػتشع تٶدٱ ٣الا ٵ تٶاٳایی 
ٯا٫ی تٴٺا ٓٶاٯ٪ تٔییٲ ٣ٴٴذٷ دس خشیذ اٛشاد اػت ،  
 ٫زا تٰش٣ض ایٲ ٬ٛؼٜٸ تش تٺثٶد تٶ٫یذ ٵ تٶصیْ ٯی تاؿذ



ادٓا ٯی ٣ٴذ ٣ٸ ٯلشٙ ٣ٴٴذ٧اٱ ٣الایی سا ٯی خشٳذ 
٣ٸ تٺتشیٲ ٣یٜیت ٵ ٤٬ٰٓشد سا داؿتٸ تاؿذ ٫زا تٰا٭ 

اٳشطی خٶد سا تٸ تٺثٶد تخـیذٱ دائٰی ٣الا 
 اختلاف ٯی دٹٴذ



ٯؤػؼات ٯٔت٠ذ تٸ ایٲ ٬ٛؼٜٸ تش ایٲ تاٵسٳذ ٣ٸ ٯشد٭ 
٣الاٹای آٳٺا سا تٸ اٳذاصٷ ٣اٛی ٳٰی خشٳذ ٯ٨ش ایٴ٤ٸ 
ٯؤػؼٸ تلاؽ ٵػیٔی سا دس صٯیٴٸ ٛشٵؽ ٣الاٹای  

 خٶد اٳدا٭ دٹذ 



پیشٵاٱ ایٲ ٬ٛؼٜٸ ، ؿٴاخت ٵ اسهاء ٳیاصٹا ٵ خٶاػتٸ 
ٹای ٯـتشیاٱ دس تاصاسٹای ٹذٙ سا تٺتشیٲ ساٷ  

 سػیذٱ تٸ اٹذاٙ ػاصٯاٳی ٯی داٳٴذ



ایٲ ٬ٛؼٜٸ تٸ ٯٴِٶس ػا٫ٮ ػاصی ٯحیي صیؼت ، تیٲ 
ػٸ ٓاٯ٪ ٯٴاْٛ ػاصٯاٱ ، اسهاء تٺیٴٸ ٳیاصٹا ٵ 

خٶاػتٸ ٹای ٯلشٙ ٣ٴٴذ٧اٱ ٵ سٛاٷ اختٰآی دساص 
 ٯذت خٶاٯْ ، تٶاصٱ ایداد ٯی ٣ٴذ



 تأٯیٲ خٶاػتٸ ٹای ٯلشٙ ٣ٴٴذٷ تأٯیٲ سٛاٷ خاٯٔٸ

 تأٯیٲ ٯٴاْٛ ٯؤػؼٸ

 ٬ٛؼٜٸ تاصاسیاتی اختٰآی



   پارادایم بازاریابی رجعت
 

 

 !مشتری مداری زیادی هم خوب هیست 

 !اصلا مشتریان همی داهود که چی می خواهود 

 !باید کاری کویم که مشتری قدر محصول را خوب بفهمد 

 

 ...اغراق ، سرکار گذاشتن ، پوهان کاری ، سرگرمی و 



تٸ ٛشآیٴذی اًـلاٝ ٯی ( Marketing)تاصاسیـاتی 
ؿٶد ٣ٸ ٬٣ـیٸ ٛٔا٫یت ٹای ٯشتـٶى تٸ تحـ٠ی٠ات ،  
تٶ٫یذ ، تٶصیْ ٵ ٛشٵؽ ٣الاٹا اص ٟث٪ اص تٶ٫یذ تا پغ 

 اص ٛشٵؽ دس ًی آٱ ٹذایت ٯی ؿٶٳذ



 
 تاساریاتیتعزیف 

 
 (دیذگاُ جذیذ ) 

                                 

 
 تحقیق

ٍ 
 تزرسی

                                 

 
 تَلیذ

                                

 
 تثلیغ

 ٍ 
 

شٌاساًذ ى 
 هحظَل

                                

 
 فزٍش

                                

رضایت  
 فزد

    ٍ
                                جاهعِ

 
 سَد

                                



 چیست ؟ ّذف 

 عقلایی ٍ هٌطقی کزدى هظزف -1

 تِ حذاکثز رساًذى رضایت هٌذی جاهعِ ٍ اشخاص -2

 تِ حذاکثز رساًذى حق اًتخاب هظزف کٌٌذُ -3

 تِ حذاکثز رساًذى کیفیت سًذگی -4



 ٓذ٭ ٵخٶد ت٠اها      -2ت٠اهای ٯٴٜی                   -1

 ت٠اهای ٯتض٫ض٩   -4ت٠اهای پٴٺاٱ                  -3

 ت٠اهای ٣اٯ٪ -6ت٠اهای ٳاٯٴِٮ                 -5

 ت٠اهای ٳاػا٫ٮ -8ت٠اهای تیؾ اص حذ            -7



 تاصاسیاتی اٳ٨یضؿی -2تاصاسیاتی تثذی٬ی                  -1

 تاصاسیاتی ٯدذد -4تاصاسیاتی تٶػٔٸ ای              -3

 تاصاسیاتی حٜاُتی -6تاصاسیاتی ٹٰضٯاٳی               -5

 تاصاسیاتی ٯ٠ات٬ٸ ای -8تاصاسیاتی تؤیٜی                -7



ایٲ ؿیٶٷ ، صٯاٳی اػتٜادٷ ٯی ؿٶد ٣ٸ ٯشد٭ ٳؼثت 
تٸ ٣الاٹای ؿش٣ت ٳ٨شؽ ٯٴٜی داؿتٸ تا خائی٤ٸ 

حتی حاهشٳذ تشای ٯلشٙ ٳ٤شدٱ آٳٺا ، ٯث٬٘ی سا ٳیض 
 تپشداصٳذ 



ٵُیٜٸ تاصاسیاتاٱ دس ایٲ حا٫ت ، ٯ٤ٔٶع ٣شدٱ 
ت٠اها اػت ، یٔٴی تثذی٪ ت٠اهای ٯٴٜی تٸ ت٠اهای  
 ٯثثت اص ًشیٞ تث٬ی٘ات آ٧اٹی دٹٴذٷ ٵ تشٗیة ٣ٴٴذٷ 



اص ایٲ ؿیٶٷ ، صٯاٳی اػتٜادٷ ٯی ؿٶد ٣ٸ تشای 
٣الاٹای ؿش٣ت ، ت٠اها ٵخٶد ٳذاؿتٸ تاؿذ ٵ ٯشد٭ 

 ٳؼثت تٸ ٯحلٶ٩ آٱ تی آتٴا تاؿٴذ



ٵُیٜٸ ٯذیشاٱ تاصاسیاتی دس چٴیٲ حا٫تی ، ایداد ؿٶس ٵ ؿٶٝ ٵ ٹیداٱ دس 
 ٯشد٭ اص ًشیٞ تشٗیة ٵ تـٶیٞ آٳاٱ تٸ خشیذ ٵ اػتٜادٷ ٣الا ٯی تاؿذ



ایٲ ٳٶّ تاصاسیاتی ٣ٸ تٸ تاصاسیاتی آؿ٤اس ٣شدٳی ٵ 
تاصاسیاتی پشٵسؿی ٳیض ٯٔشٵٙ اػت ، خٺت 

پاػخ٨ٶیی تٸ ت٠اهای پٴٺاٱ ٯلشٙ ٣ٴٴذ٧اٱ تا٠٫ٶٷ 
 ت٤اس ٧شٛتٸ ٯی ؿٶد ( آٯا٩ ٵ آسصٵٹای آٳاٱ)



تلاؽ تشای آؿ٤اس ٣شدٱ ٯحتٶیات رٹٴی اٛشاد ٵ پی 
تشدٱ تٸ ا٤ٛاس آٳاٱ اص ًشیٞ تح٠یٞ ٵ تشسػی ٵ 

 تثذی٪ ایذٷ ٹای ت٤ش آٳاٱ تٸ ٣الاٹای ٳٶ ٵ خزاب 



یٔٴی تلاؽ خٺت یاٛتٲ تاصاسٹای خذیذ ، خزب 
ٯـتشیاٱ سٟثاء ، ایداد اتت٤اس ٵ ٳٶآٵسی دس تٶ٫یذ ،  

تٶصیْ ، ٟیٰت ٧زاسی ٵ حتی ؿیٶٷ ٹای تث٬ی٘اتی تٸ 
 ٯٴِٶس خ٬ٶ٧یشی اص ػیش ٳضٵ٫ی ت٠اها



یٔٴی تلاؽ تشای تٴِیٮ ت٠اها ٵ ٹٰاٹٴ٦ ٵ 
ٹٰضٯاٱ ٣شدٱ آٱ تا ٓشهٸ دس ٛلٶ٫ی اص ػا٩ ٣ٸ 

 ٓشهٸ ٵ ت٠اها تا ٹٮ تشاتش ٳیؼت



تلاؽ تشای حَٜ حا٫ت ت٠اهای ٣اٯ٪ ٣ٸ دس آٱ 
ػٌح ت٠اهای تاصاس تا ػٌح ٓشهٸ ٯ٬ٌٶب ٯؤػؼٸ 
تشاتش اػت ، اص ًشیٞ پاػخ٨ٶیی تٸ خٶاػتٸ ٹا ٵ 
 تشخیحات آتی ٯلشٙ ٣ٴٴذ٧اٱ ٵ تٺذیذات سٟثاء



ػٔی دس ٣اٹؾ ٯٴ٠ٌی ٵ ٯٶٟتی ت٠اهای تیؾ اص حذ 
تاصاس ، تٸ ٯٴِٶس خ٬ٶ٧یشی اص د٫ؼشدی ٯـتشیاٱ ٵ 
پاػخ٨ٶیی تٸ ٳیاصٹای آٳاٱ تٸ ٯحن دػتشػی تٸ 

 ٯٴاتْ لاص٭



تلاؽ ٯذیشاٱ تشای ٳاٯ٬ٌٶب خ٬ٶٷ دادٱ ٣الا ٵ اص 
تیٲ تشدٱ ت٠اها تشای آٱ ، ٯث٪ تث٬ی٘اتی ٣ٸ دس ٯٶسد 

 ػی٨اس ، ٯٶاد ٯخذس ٵ اٯثا٩ آٳٺا كٶست ٯی ٧یشد



 تاصاسیاتی ٵا٣ٴـی  -1

 تاصاسیاتی پیؾ تیٲ -2

 تاصاسیاتی ٳیاصآٛشیٲ -3



ایٲ تاصاسیاتی حا٫ت اٳٜٔا٫ی داؿتٸ ٵ تشای ؿٴاػایی ٵ 
اسهاء ٳیاصٹایی ت٤اس ٯی سٵد ٣ٸ سٵؿٲ ٵ آؿ٤اس تٶدٷ 

 ٵ ٳٰٶد ٓیٴی داسٳذ



ٯخلٶف صٯاٳی اػت ٣ٸ ٳیاص ٹٴٶص تٌٶس آؿ٤اس تشٵص 
ٳٴٰٶدٷ ٵ٫ی تا تٶخٸ تٸ ت٘ییش ٵ تحٶلات ٯٶخٶد خاٯٔٸ 

 پیؾ تیٴی ٯی ؿٶد ٣ٸ تٸ صٵدی آؿ٤اس ؿٶد



یٔٴی ٓشهٸ ٯحلٶ٫ی تٸ تاصاس ٣ٸ ٟث٪ اص آٱ ٹیچ 
٣غ ٯت٠اهی آٱ ٳثٶدٷ ٵ حتی ٵخٶد چٴیٲ ٣الا یا 

 خذٯتی تٸ رٹٴـاٱ ٹٮ خٌٶس ٳ٤شدٷ تٶد 



ٹٰاٹٴ٦ ٳٰٶدٱ خشیاٳات ٓشهٸ ٵ ت٠اها دس تاصاس ٹٰاٳٴذ ؿ٤٪ 
 :صیش 

تح٠ی٠ات -تٶ٫یذ   -تٶصیْ   
(3(      )2(        )1 )  

اٳ٨یضٷ -ٟذست خشیذ  -ٳیاص  تاصاس  
(1(        )2(           )3)  

 خشیاٱ ت٠اها خشیاٱ ٓشهٸ



 هقايسه هفاهين فروش وبازاريابي 

 سودآوري ازطريق         فروشندگي و        كالاهاي هوجود        كارخانه                          
 حجن فروش               تبليغات پيشبردي                                                                                

 سودآوري با تاهين             بازاريابي            نيازهاي هشتري       بازار   
 رضايت هشتري               هركب                                                           

 نقطه پايان                      وسيله                          كانون توجه               نقطه شروع

 هفهوم فروش

 هفهوم بازاريابي



 هفهوم فروش

 ٍاز ًگرد هی بیرٍى بِ داخل از هفَْم ایي
 ٍ هحصَلات بِ كـٌد هی ضــرٍع كارخاًِ
  بِ ٍ دارد تَجِ ضركت هَجَد كالاّای
 باضـد هی سَدآٍر فرٍش كسـب دًبال

 لابل پیطبردی تبلیغات ٍ فرٍش تلاضْـای
   . طلبد هی را ای هلاحظـِ



 هفهوم بازاريابي

 گاهی دارای فرٍش هفَْم برػكس بازاریابی هفَْم
 كاهلا بازار یك با هفَْم ایي . است داخل بِ بیرٍى از

 هطتـریاى ًیازّـای رٍی ضَد هی آغاز ضدُ تؼریف
 ّواٌّـگ را بازاریـابی فؼالیتْای كلیِ دارد تاكیـد
 ٍ سازد هی هتاثر را هطتـریاى ًحَی بِ كِ كٌد هی
 ضركتْا.آفریٌد هی سَد هطتریاى رضایت تاهیي با

 هی تَلید را كالاّایی بازاریابی هفَْم لَای تحت
 رضایت ٍسیلِ بدیي ٍ خَاٌّد هی هطتریاى كِ كٌٌد

 .آفریٌٌد هی  سَد ٍ كٌٌد هی تاهیي را هطتریاى



 .درخَاست برای كالایی خاظ كِ لدرت خرید آى ٍجَد داضتِ باضد  :تقاضاها  -3

خَاستِ ّا ٍلتی با لدرت خرید ّوراُ باضٌد تبدیل بِ تماضا هـی ضـًَد ٍهـردم تمریبـا     
دارای خَاستِ ّایی ًاهحدٍدًد اها در برابـر هٌـابغ هحـدٍدی لراردارًـد ٍدر وـاروَ       
خَاستِ ّا ٍهٌابغ هؼیي ، كالاّایی را برهی گسیٌٌد كِ هٌافغ ٍ هسایـای حالـلِ رضـایت    

 .ایطاى را حداكثر كٌد 

ّر ویسی كِ جْت ارضاء ًیازّا ٍخَاستِ ّـا ی هـردم در بـازار اراشـِ ضـَد       :كالاها  -4
 .تَاًایی تاهیي یك ًیاز یا خَاستِ را داضتِ باضد 

ّر ویسی كِ بتَاى برای جلب تَجِ، بدست آٍردى ، استفادُ یا هصرف ، در بازار ػرضـِ  
 .  كرد ٍ تَاًایی تاهیي یك خَاستِ یا ًیاز را داضتِ باضد كالا تلمی هی ضَد

 دریافت هحصَل ٍ خدهات در لبال اراشِ ویسی :هبادلات  -5

بازاریابی ٍلتی تحمك هی یابد كِ هردم برای تاهیي ًیازّا ٍ خَاستِ ّا ی خَد تصوین بِ 
برایي اساس ّواًطَریكِ تَلید ایجاد ارزش هـی كٌـد هبادلـِ ًیـس ایجـاد      . هبادلِ بگیرًد

 .ارزش هی كٌد ورا كِ هبادلِ اهكاًات هصرفی بیطتری در اختیار هردم لرار هی دّد 



ٍاحد اًدازُ گیری بازاریابی بِ ضوار هی رٍد ، یـك هؼاهلـِ ضـاهل  داد ٍ سـتد     )  :هعاهلات -6
 (فایدُ بیي طرفیي هؼاهلِ است 

 .هبادلِ ، ّستِ هركسی بازاریابی است اها هؼاهلِ ، ٍاحد اًدازُ گیری بازاریابی بطوار هی رٍد

توام هؼاهلات با پَل لَرت ًوی گیرد خدهات ًیس در هؼاهلا ت           پا یاپای هی تَاًٌد بجای 
 .كالا هَرد استفادُ لرار گیرًد

 .بِ هجوَػِ ای از خریداراى بالمَُ ٍ بالفؼل یك كالا ، بازار اطلاق هی ضَد :بازارها  – 7

در یك جاهؼِ باافسایص تؼداد افراد ٍ هؼاهلات ، تؼداد بازرگاًاى ٍ بازارّا ًیس افسایص هی یابـد  
 . ٍ یك بازار هی تَاًد حَل هحَر كالا ، خدهت ، ٍ یا ّر ویس با ارزش دیگری تطكیل ضَد 



  ٍيژگي اٍليي كِ هطتشي ًياصّاي ٍ باصاس بِ گشايص: بازارگرايي
  . ضَد پزيشفتِ بيٌص ٍ فشٌّگ يك عٌَاى بِ است جذيذ باصاسيابي

  گشدآٍسي بشاي است هٌذ ًظام تلاضي باصاس ضٌاخت : بازارشناسي
  ًظام دٌّذُ تطكيل اجضاي ّوِ بِ هشبَط اطلاعات ثبت ٍ  ضبط ،

 ّاي ٍاسطِ ، فشٍضٌذگاى ، بالفعل ٍ بالقَُ خشيذاساى هاًٌذ باصاس
 ّوِ ًْايت دس ٍ خذهاتي ٍ تسْيلاتي ساصهاًْاي ، سقبا ، گًَاگَى

 . داسًذ تاثيش باصاس ًظام بش كِ عَاهلي

  هحصَلات تعييي ٍ باصاسّا تقسين يا بٌذي بخص : بازاريابي
 . باصاسّا هٌاسبتشيي بشاي ضشكت

  ٍ ساصهاى ضٌاساًذى ٍ هعشفي ٍ باصاس دس ًفَر : بازارسازي
 باصاسيابي كٌتشل قابل عَاهل اص استفادُ با آى خذهات ٍ هحصَلات

 ( فشٍش پيطبشد ٍ تَصيع ، قيوت ، هحصَل)

 



 بىدن و  گىهاگىن  باسارهاي اس  باسديد ، همايػگاهها در  كزدن غزكت : باسارگزدي
 . ضاسد مي تز  گطترده و  باستز  را مديزان ديدگاه باسار  محيط در 

  تحليل . تجزبيات اس  اضتفاده و  گذغته ارسيابي و  بزرس ي : ضىجي باسار 
 . باغيم داغته بايد آهچه و  داريم و  هطتيم آهچه به تىجه با باسار  مىقعيت

   . خىد ضىي  به او  باسگزداهدن بزاي سميىه ايجاد و  مػتري  حفظ : باسارداري 

 ضاختن متقاعد ، ضاختن آگاه جهت مىقع به تػىيقات و  تبليغات : باسارگزمي
 . ضاسمان با بيػتر  ارتباط بزاي مػتريان تزغيب و 

 امىر  كىترل  و  اجزا ، ريشي  بزهامه غامل كه باسار  مديزيت : گزداوي باسار 
   . اضت باساريابي مختلف ابعاد و  باسار  گىهاگىن 



تاصاس خذٵ٩ اؿتا٬٣ثش١   16چٺاس تاصاس اٟتلادی ٯٺٮ اص تیٲ 
 :ٓثاستٴذ اص 

 تاصاس اٳحلاس ٣اٯ٪      -2تاصاس سٟاتت ٣اٯ٪                  -1

 تاصاس اٳحلاس چٴذ خاٳثٸ -4تاصاس سٟاتت اٳحلاسی             -3



 

 

 ٯحیي ٳاؿٴاختٸ

 

 

 

 :ٯحیي ٰٓٶٯی 
 ( :ٯ٬ی ٵ تیٲ ا٬٬ٰ٫ی ) 

 اٟتلاد 

 ػیاػت

 ٛشٹٴ٦ 

 ت٤ٴٶ٫ٶطی

 

 

 :ٯحیي تاصاس 
 تش٣یة خشیذاساٱ

 تٔذاد آٳٺا

 تٶاٳایی خشیذ

 خٶاػتٸ ٹا ٵ ٳیاصٹا

 ٓادات خشیذ

 

 :ٯحیي ػاصٯاٳی 
 ٯذیشیت ػاصٯاٱ

 سؿتٸ ٹای ٛٔا٫یت

 ٟؼٰت ٹای ٯٶخٶد

 ٣اٳا٩ ٹای تٶصیْ

 استثاًات



 ٯحیي خشد ٯؤػؼٸ -1

  (Micro Environment ) 

 ٯحیي ٣لاٱ ٯؤػؼٸ -2

  (Marco Environment ) 



یٔٴی ٗیش ٟات٪ ٣ٴتش٩ داٳؼتٲ ٯحیي تاصاسیاتی اص 
ًشٙ ؿش٣ت ٫زا ٓذ٭ تلاؽ تشای ت٘ییش آٱ ، تٔثاستی 

 تی اساد٧ی دس ٯ٠ات٪ ٯحیي ٵ تٌثیٞ كشٙ تا آٱ



یٔٴی داؿتٲ دیذ٧اٷ ٯذیشیت ٯحیٌی اص ٳاحیٸ ؿش٣ت 
ٵ اتخار تذاتیش پیـ٨یشاٳٸ ٵ تٺاخٰی تٸ ٯٴِٶس 

اثش٧زاسی تش سٵی ٓٶاٯ٪ ٵ ٳیشٵٹای ٯحیٌی تدای 
 ٳِاسٷ ٧شی كشٙ



 ٳیاص تٸ ٣الا              -1

 ٓلاٰٟٴذی تٸ ٣الا    -2

 داؿتٲ پٶ٩ ٣اٛی -3

 دػتشػی تٸ ٣الای ٯٶسد ٳِش -4

 ٳذاؿتٲ ٯحذٵدیت یا ٯٴْ ٟاٳٶٳی   تشای خشیذ -5



 تاصاس تا٠٫ٶٷ -1

 تاصاس دس دػتشع   -2

 تاصاس دس دػتشع ٵاخذ ؿشایي -3

 تاصاس ٹذٙ -4

 تاصاس تؼخیش ؿذٷ -5



تٸ ٯدٰٶٓٸ ای اص ٯلشٙ ٣ٴٴذ٧اٱ اًلاٝ ٯی ؿٶد 
٣ٸ ٳؼثت تٸ ٯحلٶ٩ خاف اص خٶد ٓلاٟٸ لاص٭ سا 

 ٳـاٱ ٯی دٹٴذ



تاصاسیؼت ٣ٸ ٯلشٙ ٣ٴٴذ٧اٱ آٱ داسای ٵیظ٧ی ٹای صیش  
 :ٯی تاؿٴذ 

 ٓلاٰٟٴذی تٸ ٣الا یا خذٯات ٯٶسد ٳِش -1

 داؿتٲ تٶاٳایی ٯا٫ی لاص٭ تشای خشیذ -2

 دػتشػی تٸ ٣الا یا خذٯات ٯٶسد ٳِش -3



تاصاسیؼت داسای ؿشایي تاصاس دس دػتشع تٸ اهاٛٸ  
ٳذاؿتٲ ٹیچ ٳٶّ ٯاٳْ ٵ ٯحذٵدیت ٟاٳٶٳی ، ٓشٛی ،  

 ٹٴداسی یا ٯزٹثی خٺت دػتیاتی تٸ ٣الا 



تٸ تٰا٭ یا تخـی اص تاصاس دس دػتشع ٵاخذ ؿشایي ٣ٸ  
ٯؤػؼٸ تشای اٳدا٭ ٛٔا٫یت ٹای تاصاسیاتی اٳتخاب 

ؿش٣ت (  Target  Market) ٯی ٣ٴذ ، تاصاس ٹذٙ 
 اًلاٝ ٯی ؿٶد



تٸ تاصاسی اًلاٝ ٯی ؿٶد ٣ٸ ٯلشٙ ٣ٴٴذ٧اٱ آٱ ،  
٣الای ؿش٣ت ٯٶسد ٳِش ٯا ٵ ٣الاٹای ٯـاتٸ 

 ٯؤػؼات سٟیة سا خشیذاسی ٣شدٷ اٳذ



تخـی اص ٣٪ تاصاس ٣ٸ ٯؤػؼٸ آٱ سا تٸ خٶد 
اختلاف دادٷ ٵ تشٳاٯٸ ٹای تاصاسیاتی خٶد سا دس 
ساػتای سْٛ ٳیاصٹای آٱ تٺیٸ ، تٴِیٮ ٵ اخشا ٯی 

 ٳٰایذ



 ( Obsolute Market Share) ػٺٮ تاصاس ٯ٬ٌٞ  -1

 ( Relative Market Share) ػٺٮ تاصاس ٳؼثی  -2



ٓثاستؼت اص ػٺٮ تاصاس ی٢ ٯؤػؼٸ اص ٣٪ تاصاس یٔٴی 
ت٠ؼیٮ تٔذاد ٛشٵؽ ٯحلٶلات ؿش٣ت تش تٔذاد ٣٪ 
ٛشٵؽ ٯحلٶلات ٯـاتٸ داخ٬ی ٵ خاسخی دس تاصاس 

 ٯٶسد ٳِش 



ٓثاستؼت اص ػٺٮ تاصاس ٯؤػؼٸ ٳؼثت تٸ تضس٧تشیٲ 
(   Leader) سٟیة خٶد دس تاصاس ٣ٸ اكٌلاحاً سٹثش 

 ٳاٯیذٷ ٯی ؿٶد



Marketing 
Mix 



Product Place 

Price Promotion 



Product 
Physical Goods 

Service 

Features 

Quality Level 

Accessories 

Installation 

Instructions 

Warranty 

Product Lines 

Packaging 

Branding 

Place 
Objectives 

Channel Type 

Market Exposure 

Kinds of  

Middleman 

Kinds and      

Locations of 

Stores 

How to Handle 

Transporting and 

Storing 

Service Levels 

Recruiting 

Middlemen 

Managing 

Channels 

Promotion 
Objectives 

Blend 

Salespeople 

   Kind 

   Number 

   Selection 

   Training 

   Motivation 

Advertising 

   Targets 

   Kinds of Ads 

   Media Type 

   Copy Thrust 

   Who Prepares? 

Sales Promotion 

Publicity 

Price 
Objectives 

Flexibility 

Level over PLC 

Geographic Terms 

Discounts 

Allowances 



 

 

 

 

 کالثذ شکافی هحظَل ؟

 
 

 

 





 

 

 

 

 

 
 

 

 

 ّستِ اصلی هحصَل
 

 (کارکزد اصلی)  

 دٍام/ کیفیت 

 طزاحی ٍ دیشایي

 قیوت

 تحَیل رایگاى

 خذهات پس اس فزٍش

 ًام تجاری

 تستِ تٌذی



 
 سِ گاًِ هحظَلقشز ّای 

 

شالًدٌ محصًل یا محصًل اصلی 
هثلا  .ٍظيفِ اصلی هحصَل هذ ًظش اػت .تش اهتياص هحَسی ٍ اصلی هحصَل اؿاسُ داسد     

 .آتگشهکي، گشم کشدى آب ٍ تلفي تشقشاسکشدى استثاط سا اًجام هی دّذ
محصًل ياقعی 

ٍ دستشگيشًذُ ًام تجاسی، ٍيظگی ّا، قغؼات، ؿکل ٍ تؼتِ  .تش ٍيظگيْای کالا اؿاسُ داسد     
 .هثلا دس هَسد هَتايل تِ اًذاصُ،ٍصى، ظاّش، صيثائی ٍ اًَاع قاتليت ّا اؿاسُ داسد .تٌذی اػت

محصًل جاوبی 
هثل خذهات ضوي ٍ پغ اص فشٍؽ،  .تِ هضايای اضافی ٍ خذهات جاًثی هحصَل اؿاسُ داسد     

 ... حول ٍ ًصة سايگاى، تضويي قغؼات،آهَصؽ ًحَُ اػتفادُ اص هحصَل ٍ

 
تٌاتشايي هحصَل چيضی تيؾ اص يک سؿتِ ٍيظگيْای هلوَع ٍ هحؼَع اػت هصشف      

کٌٌذُ تايذ هحصَل سا تِ ػٌَاى هجوَػِ ای اصاهتياصات کِ ًياصّای خشيذاس سا هشتفغ هی 
 تاصاسياب تِ ٌّگام ػشضِ هحصَل تايذ تِ ًياصّای اصلی هصشف کٌٌذُ .ػاصد هـاّذُ کٌذ

ػپغ اٍ هحصَل ٍاقؼی سا عشح  .تيٌذيـذ کِ هحصَل هَسدًظش هی تَاًذ آًْا سا اسضا کٌذ
سيضی هی کٌذ ٍ دستاسُ خذهات اضافی ٍهحصَلات جاًثی هی اًذيـذ تا تتَاًذ تِ تْتشيي 

 .صَست هوکي ًياصّای هصشف کٌٌذُ سا تشآٍسدُ کٌذ



 

 

 

 

 کالای هحط خذهات هحط

 تشویثی اص والا ٍ خذهات هحض

 طیف والا ٍ خذهات

 خویش دًذاى خذهات تاًىی



 ( Vertical Marketing System) ػیؼتٮ تاصاسیاتی ٰٓٶدی  -1

 ( Horizental Marketing System) ػیؼتٮ تاصاسیاتی ا٠ٛی  -2

 ( Multichanel Marketing System) ػیؼتٮ تاصاسیاتی چٴذ ٣اٳا٫ٸ  -3



ی٢ ٣اٳا٩ تٶصیْ ؿاٯ٪ اٛشاد ٵ ٯؤػؼاتی اػت ٣ٸ 
ٹش ی٢ اص آٳٺا ػٔی ٯی ٣ٴٴذ تٸ ًشی٠ی ٣الاٹا ٵ 

 خذٯات خٶد سا تذػت ٯت٠اهیاٱ تشػاٳٴذ



 تٶ٫یذ 
 ٣ٴٴذٷ

 ٰٓذٷ 
 ٛشٵؽ

 خشدٷ
ٛشٵؽ    

 ٯلشٙ
٣ٴٴذٷ   



دس ایٲ ػیؼتٮ ، سٟاتتی تیٲ اخضاء ٵخٶد ٳذاسد ، ٹٰٸ  
آٳٺا آٮ اص تٶ٫یذ ٣ٴٴذٷ ، ٰٓذٷ ٛشٵؽ ٵ خشدٷ ٛشٵؽ 

تٌٶس ٹٰاٹٴ٦ ٰٓ٪ ٳٰٶدٷ ٵ تش سٵی ٹٮ تأثیش 
 ٯت٠ات٪ داسٳذ



 خشدٷ ٛشٵؽ

 ٰٓذٷ ٛشٵؽ

 تٶ٫یذ٣ٴٴذٷ



ٯؤػؼات ٹٮ ػٌحی ٣ٸ ٣الاٹای ٯتٜاٵتی تٶ٫یذ ٯی 
٣ٴٴذ ، تٸ ٯٴِٶس اػتٜادٷ تٺیٴٸ اص ٯٴاتْ تاصاسیاتی خٶد 
، ٯتحذ ؿذٷ ٵ اص ی٢ ٳٰایٴذٷ ٛشٵؽ ٯـتش١ اػتٜادٷ 

 ٯی ٣ٴٴذ



دس ایٲ سٵؽ ، ؿش٣ت ٹا ػٔی ٯی ٣ٴٴذ اص ًشیٞ 
ایداد پشتٜٶ٫یٶ اص ٯضایای دٵ یا چٴذ ٣اٳا٩ تٌٶس 

 ٹٰضٯاٱ اػتٜادٷ ٳٰایٴذ



 آٯیختٸ ٹای تاصاسیاتی

 تاصاس ٹذٙ

 ٯحلٶ٩ ٟیٰت پیـثشد ٛشٵؽ ٯ٤اٱ تٶصیْ

 هجاسی تَسیغ کالا

 هیشاى پَضص کاًال ّا

 تزکیة هطلَب کاًال ّا

تؼییي هَقؼیت ّای 
 هکاًی

 فْزست هجاری

 حول ٍ ًقل کالا

 تزٍیج فزٍش

 تثلیغات

 پزسٌل فزٍش

 رٍاتط ػوَهی

 تاساریاتی هستقین

 قیوت هَرد ًظز کالا

 هیشاى تخفیفات قیوتی

 هیشاى کسَرات

 هذت پزداخت

 ضزایط اػتثاری

 تٌَع کالا

 کیفیت هحصَل

 طزاحی کالا

 هطخصات ٍیژُ آى

 (هارک)ًام تجاری 

 تستِ تٌذی کالا

 حجن ٍ اًذاسُ آى

 خذهاتی کِ ارائِ هی دّذ

 هیشاى ضواًت هحصَل

 هیشاى ػایذی کالا



4Ps  &  4Cs 

customer solution  Product 

Cost Price 

Convenience Place 

Communication Promotion 



 (customer solution       )  راُ حل
 هطتزی

 (customer cost               )  ٌِّشی
 هطتزی

 (convenience       )  سَد ٍ آسایص
 هطتزی

 (communication                    )
 ارتثاطات

 product) هحصَل                        
) 

 price) قیوت                                
) 

 place) هکاى تَسیغ                       
  ) 

)  پیطثزد فزٍش              
promotion ) 

4C                                                     4هطتزیP 
 فزٍضٌذُ



 

 

 Value      ارزش



 ارزش

آیا کیفیت ضاعت هاص ضیکى ، رادو ، رولکظ با هم متفاوت اضت ؟ 

 میلیىن تىماوی هیىاریچی به دلیل کیفیت ، دوام و ضاخت ، آن را خزیداری می کىىد ؟ 2.5آیا خزیداران ضاعت 

خزیداران این بزهدها به دهبال چه چیزی هطتىد؟ 



 :هفَْهی وِ تاصاسياب تايذ ّوَاسُ دسًظش گیشد : ارسش

احؼاع سضايت يا خـٌَدی خاطش اػتفادُ اص (جوغ هطلَتیت ّا :هٌافع
واسوٌاى، ػَاتك  ٍ تجشتیات خَؿايٌذ هـتشی اص والا، خذهات، )هحصَل

 .ٍ ؿْشت ؿشوت
تشای افضايؾ اسصؽ  پَلی، صهاًی، اًشطی، سٍاًی، ّضيٌِ فشصت :ّشيٌِ ّا

تحَيل ؿذُ تِ هـتشی هی تَاى تِ هضايای هالی، اجتواػی افضٍد ٍ  
وشد ٍ يا اص ّضيٌِ ّای  ٍاتؼتگی ػاختاسی تیي ؿشوت ٍ هـتشی ايجاد

 .هـتشی واػت
 

هصشف وٌٌذُ تا تَجِ تِ پٌذاؿتی وِ وِ دستاسُ اسصؽ ًؼثی هحصَلات 
ؿشوت سا  اٍ حتی اسصؽ واسوشدى تا .داسد الذام تِ خشيذ آًْا هی وٌذ

تا ديگش ؿشوت ّا همايؼِ هی وٌذ ٍ آًگاُ ػاصهاًی سا اًتخاب هی وٌذ وِ 
 .اسصؽ ٍ اػتثاس تیـتشی تِ ٍی تثخـذ

Value 



 تشای هـتشی ، اسصؽ

 

 يؼٌی تفاٍت تیي اسصؽ حاصل اص داؿتي ٍ تِ هصشف 

 سػاًیذى يه هحصَل ٍ ّضيٌِ ّايی سا وِ تايذ تشای وؼة 

 .آى تِ پشداصد  



Value 

 بدین تزتیب ، کالا و خدمات ، وضیله ای بزای رضاهدن این ارسع به مػتری هطتىد. 

 تبلیغات اس طزیق ؛   ایجاد آگاهی ، ایجاد هالج ، تمایل و تزجیح و در نهایت تحزیک بزای خزید ؛ این وظیفه را بز دوع
 .دارهد 

 مفهىم جىهزی کطب و کار ، مبادله ارسع در مقابل وفاداری مػتری اضت. 

 

                                                            

 



اًتظاسات خشيذاس چگًَِ ؿىل هی گیشد؟ 

 
تجشتیات گزؿتِ، ديذگاّْای اطشافیاى، اطلاػات ٍ تؼْذاتی وِ ؿشوت ّای سلیة ٍ تاصاسياتْا تِ فشد هی 

 .دٌّذ

 

هـتشی سًجیذُ خاطش هی ؿَد :ايجاد اًتظاسات تالا. 

تؼذاد خشيذاس ووی جزب هی ؿًَذ :ايجاد اًتظاسات ون. 



Marketing Mix 

 مجموعه ای اس ابشارهای قابل کنتزل باساريابی که
شزکت آنها را در هم می آميشد تا پاسخگوی باسار 

 .مورد هذف باشذ
 آميشه باساريابی در بزگيزنذه همه کارهائی است که

بزای  ميشان تقاضاشزکت می توانذ انجام دهذ تا بز 
 .محصولاتش اثز بگذارد

    



 

 آمیخته بازاریابی
 

 

 

 خلق ارزش افزوده



 یادمان باشذ که ،
 

 .هی خشد  اسصؽهـتشی هحصَل ًوی خشد ، 



 ظزٍرت اًتخاب هشیت رقابتی

 بسياری از بازاریابان چىيه می اوذیشىذ کٍ بایذ تىُا بٍ یکی از يیژگيُای عمذٌ خًد تًجٍ کرد ي بر
  .َمان اساس درصذد تريیج يگسترش برآیذ

 بایذ پيًستٍ ایه جایگاٌ تقًیت شًد تا مردم شرکت را با آن يیژگی بشىاسىذ ي َرگس آن را از یاد
  .وبروذ

دیذ محذيد پيذا کردن وسبت بٍ شرکت : کاستی 

 تخصص یافته در یک يیژگی :مسیت 



کذام هشیت ّا را بایذ بزضوارد ٍ در بارُ 
 آًْا تبليغ کزد

 

 هحصَلات  تشتشیػاهل  هحصَلات ها اص سقثا تاؿٌذ،  هتوايض کٌٌذُ تاؿذ،  جاًة هـتشی هْنهضيت ّايی کِ اص
  ػَدآٍسآى سا داؿتِ تاؿٌذ ّوچٌيي تشای ها ٍ هـتشی  اػتغاػت پشداختتَدُ ٍ  قاتل فْن تشای هـتشياى  تاؿٌذ،

 .تاؿذ



 

 زیامت
تغییرات دنیا مدیون انسان 
هایی است که غیر منطقی 

 .  فکر می کنند 
 کارل مارکس

 



 ٯشح٬ٸ ًشاحی ٵ ایداد ٯحلٶ٩ -1

 ٯشح٬ٸ ٯٔشٛی آٱ تٸ تاصاس -2

 ٯشح٬ٸ سؿذ ٵ پیـشٛت -3

 ٯشح٬ٸ ت٬ٶٕ ٵ اؿثاّ -4

 ٯشح٬ٸ ٣اٹؾ ٵ اٛٶ٩ -5



 ٯیضاٱ ٛشٵؽ ٵ ػٶد

0 

 ٯشح٬ٸ صٵا٩ ٯشح٬ٸ ت٬ٶٕ ٯشح٬ٸ سؿذ ٯشح٬ٸ ٯٔشٛی ٯشح٬ٸ تٶ٫یذ +

 ٯیضاٱ ٹضیٴٸ ٵ صیاٱ

 سهاى

 ػٶد ٣٪

 ٛشٵؽ ٣٪





 ٯیضاٱ ٛشٵؽ ٵ ػٶد ٯحلٶ٩ كٜش اػت -1

 ٹش ٫حِٸ تٸ ٹضیٴٸ ٹای ػشٯایٸ ٧زاسی اٛضٵدٷ ٯی ؿٶد -2



 پاییٲ تٶدٱ ٯیضاٱ ػٶد ٵ ٛشٵؽ -1

 تالا تٶدٱ ٹضیٴٸ ٹا ٵ احتٰا٩ صیاٱ دٹی -2

 ٳیاص تٸ ٳ٠ذیٴ٨ی صیاد -3

 تالا تٶدٱ ٹضیٴٸ ٹای تث٬ی٘اتی -4

 ٬ٟت سٟثاء -5

 تالا تٶدٱ ٟیٰت ٯحلٶ٩ -6



 اٛضایؾ ػشیْ ٛشٵؽ -1

 اٛضایؾ ٳؼثی ػٶد -2

 اٛضایؾ تٔذاد سٟثاء -3

 ٧ؼتشؽ تاصاس تٸ خٺت ٯتٴٶّ ؿذٱ ٯحلٶلات -4

 تثثیت ٵ حتی ت٬٠ی٪ ٟیٰت ٛشٵؽ -5

 ٣اٹؾ ٹضیٴٸ تٶ٫یذ ٹش ٵاحذ -6



 ٣اٹؾ سؿذ ٛشٵؽ -1

 تالا سٛتٲ ٹضیٴٸ ٹای اٳثاسداسی -2

 تـذیذ سٟاتت -3

 ٣اٹؾ ٟیٰت ٹا -4

 اٛضایؾ ٹضیٴٸ ٹای تث٬ی٘اتی -5

 اٛضایؾ تٶدخٸ تح٠یٞ ٵ تٶػٔٸ  -6



 ٣اٹؾ ؿذیذ دس ٯیضاٱ ٵ ٟیٰت ٛشٵؽ ٵ ػٶد ؿش٣ت -1

 خاسج ؿذٱ سٟثاء هٔیٚ اص تاصاس -2

 ٣ٮ ؿذٱ حدٮ ٛٔا٫یت سٟثاء تاٟیٰاٳذٷ -3

 ٣اٹؾ ٹضیٴٸ تث٬ی٘ات پیـثشد ٛشٵؽ -4



 ٳیاصٹای

خٶد ؿ٤ٶٛایی    

 ٳیاصٹای ٟذس ٵ ٯٴض٫ت

 ٳیاصٹای اختٰآی

 ٳیاصٹای تأٯیٲ ٵ اٯٴیت

 ٳیاصٹای ٯادی ٵ ٛیضیٶ٫ٶطی٤ی



 ٳیاص خٶد یاتی

 ٳیاص تٸ ٟذس ٵ ٯٴض٫ت

 ٳیاصٹای تأٯیٲ ٵ اٯٴیت

 ٳیاصٹای ٯادی

 ٳیاصٹای اختٰآی



 ٳیاصٹای خٶد ؿ٤ٶٛایی

 ٳیاصٹای ٟذس ٵ ٯٴض٫ت

 ٳیاصٹای اختٰآی

 ٳیاصٹای تأٯیٲ ٵ اٯٴیت

 ٳیاصٹای ٯادی



یا آٯیختٸ ٹای   4Pٯحش١ ٹای تاصاسیاتی ، ٣ٸ تٸ  -1
 تاصاسیاتی ٯـٺٶس ٹؼتٴذ

ٯحش١ ٹای ٯحیٌی ، ٣ٸ ؿاٯ٪ ٓٶاٯ٪ ٵ ؿشایي   -2
 ٯی تاؿٴذ. . . اٟتلادی ، اختٰآی ، ٛشٹٴ٨ی ٵ 



 ٯحش١ ٹای 

 ٯحیٌی

 ٯحش١ ٹای 

 تاصاسیاتی

 اختٰآی

 ػیاػی

 ٛشٹٴ٨ی

 اٟتلادی ٯحلٶ٩

 ٟیٰت

 ٯ٤اٱ تٶصیْ

 پیـثشد ٛشٵؽ

 خٔثٸ ػیاٷ ٯـتشی

 ٛشآیٴذ

 تلٰیٮ ٧یشی

 خشیذاس

 كٜات ٵ

 ٵیظ٧ی ٹای

 ٯلشٙ ٣ٴٴذٷ

 ٤ٓغ ا٫ٰٔ٪

 خشیذاس
 اٳتخاب ٯحلٶ٩

 اٳتخاب ٳاٯی خاف

 اٳتخاب ٛشٵؿٴذٷ

 اٳتخاب ٵٟت خشیذ

 تٔییٲ ٯث٬ٖ خشیذ



 ػَاهل فزٌّگی

 ػَاهل اجتواػی

 ػَاهل ضخصی

 ػَاهل رٍاًی

 خزیذار

 ٛشٹٴ٦

 

 خشدٷ ٛشٹٴ٦

 

 ًث٠ٸ اختٰآی

 ٛاٯی٪

 ٧شٵٷ ٹای ٯشخْ

 ٵُیٜٸ ٵ  ٳ٠ؾ اختٰآی

 ػٲ ٵ ٯشح٬ٸ صٳذ٧ی

ؿ٤٪ ٵ ػث٢ صٳذ٧ی  
ؿشایي اٟتلادی ٛشدی 

ؿخلیت ٵ تلٶس 
 ؿخلی

 اٳ٨یضؽ 
 دس١

 یاد٧یشی
 تاٵسٹا ٵ ٠ٓایذ



 Activities , Interests ٬٣ٰٸ ػٸ اٵ٩ ٓثاست ایٲ

, Opinions ٛشدی ا٤ٛاس ٵ ٹا د٫ثؼت٨ی ، ٹا ٛٔا٫یت یٔٴی 
 تآث سًذگی ضیَُ ٍ سثک ٓٴٶاٱ تحت ٣ٸ اػت

 . ؿٶد ٯی اٛشاد ٯتٜاٵت ٯلشٛی سٛتاسٹای



A Model of Buyer Behavior 

Purchase Reason 

Time 

Surroundings 

 

 

Purchase 

Situation 

Motivation 

Perception 

Learning 

Attitude 

Personality/Lifestyle 

Psychological 

Variables 

Family 

Social Class 

Reference Groups 

Culture 

 

Social 

Influence 

Problem-Solving Process 

Person Does or Does Not Purchase (Response) 

Marketing Mixes All Other Stimuli 

Person 

Making 

Decision 



Extensive Problem 

Solving 

Limited Problem 
Solving Limited 

Problem Solving 

 

Routinized Response 

Behavior 

Involvement Continuum 

Low Involvement High Involvement 

Low involvement 

Frequently purchased 

Inexpensive 

Little risk 

Little information needed 

High involvement 

Infrequently purchased 

Expensive 

High risk 

Much information desired 



 گونه شناسی رفتار مصرف کننده

 
    Extensive Problem Solving تصوين گيزی در سطح ٍسيغ

  

   Limited Problem Solving تصوين گيزی در سطح هحذٍد 
     

 
 Routinized Response Behavior  تصوين گيزی ػادی ٍ رٍتيي     



 تحلیل رفتار مصرف کننده

EPS 

 

LPS 

 

RRB 

 تصميم گيزی سخت+ نياسمنذ اطلاعات سياد 

 مشتزی با يک بزنذ جذيذ و مشخص در يک باسار تفکيکی مواجه است

 اطلاعات مشخص و در دستزس+ قيمت های مشخص + باسار آشنا 

 سزعت تصميم گيزی+ ميشان اطلاعات 



 بزدار تصوين گيزی

 

 

 
 حل هؼالِ ٍػیغ حل هؼالِ هحذٍد حل هؼالِ سٍتیي

 دسگیشی صياد
 خشيذّای غیش تىشاسی

 گشاى
 سيؼه تالا

 اطلاػات هَسد ًیاص صياد

 دسگیشی اًذن
 خشيذّای هىشس
 اسصاى
 سيؼه اًذن
 اطلاػات هَسد ًیاص ون



 حالات منفی پس از خرید -ناهنجاری 

 تىضعه ارتباط با مػتریان 

اضتمزار فعالیت های تزویجی 

 بیان مشایای رقابتی محصىل تا حصىل یادگیری مػتری 

 

 

 ؟!تیوری ضعیف 



 ضبکِ ػزظِ:   کل سًجيزُ ارسش 



 سًجيزُ ی  ارسش

 فعالیت ّای اطلی فعالیت ّای پشتیثاًی

 تَلیذ ارسش



 سًجيزُ ی  ارسش

 بدین تزتیب ، با مچ کزدن دو دضته اس فعالیت ها ، در کالا و خدمات ارسع افشوده ایجاد می غىد. 

 هز بزهدی سهجیره ی ارسع متفاوت خىد را دارد: 

BMW-  پارص خشر  –بىتان– VOLVO 

 .بقیه بخؼ ها را بزون ضپاری کزده اضت  مثلا ، بىتان ارسع های خىد را بز خدمات پظ اس فزوع متمزکش کزده و

 



 بازاریابی تاکتیکال رساندن آن+ ایجاد فایده 

 راهبردی بازاریابی انتخاب فایده



 باساریابی اًبَُ

ًٌتًليذ اوب 

ًٌتًزیع اوب 

ًٌتبليغ ي تريیج اوب 

تىًع بسيار محذيد 

ريش َای حل مسلٍ یکسان 

 

 پيکان



بخص بٌذی ، ّذفگذاری ٍ هَقؼيت  
   یابی

S  

T 

P 

SEGMENTATION 

TARGETING 

POSITIONNING 



   سيز تکاهلی تقسين باسار

 باساریابی اًبَُ

 باساریابی تفکيکی

  باساریابی هتوزکش



 باساریابی اًبَُ یا یکٌَاخت

 در ایي حالت هذیز باساریابی با فزض ایي کِ کالای آًْا با سليقِ ّوِ افزاد ساسگار است هحصَل

تَليذی خَد را با یک ضکل ٍ در یک اًذاسُ ٍ بستِ بٌذی یکساى بِ ّوِ خزیذاراى ػزظِ هی کٌذ ٍ 

 .ّيچ تٌَػی در هحصَل دیذُ ًوی ضَد، لذا تَليذ بِ صَرت اًبَُ است



 باساریابی تفکيکی یا تٌَع کالا

 در ایي حالت  اس باساریابی ّذف ضزکت ّا ٍ هؤسسات تَجِ ٍیژُ بِ بخص

ّا ٍ قسوتْای هختلف باسار ًبَدُ بلکِ صزفاً ضزکت در پی ایجاد تٌَع بزای 

 .هطتزیاى خَد هی باضذ



 باساریابی هتوزکش یا ّذفذار

 در ایي ًَع باساریابی، باساریاب توام بخطْا ٍ قسوتْای هختلف یک باسار ًا

هتٌاجس را ضٌاسایی ًوَدُ ٍ اس بيي آًْا یک یا چٌذ قسوت را کِ با تَجِ بِ 

هشیتْای استزاتژیک ضزکت اهکاى هَفقيت در آًْا سیاد است بزای فؼاليت  

خَد اًتخاب هی کٌذ ٍ بخطْای دیگز باسار را بِ سایز فزٍضٌذگاى ٍاگذار 

 .هی کٌذ 



 هعیارّا ٍ ضَاتط تقسین تاسار

 تقسين جغزافيایی 

 تقسين جوؼيتی  

 رٍاًی 

 رفتاری



 عَاهل هؤثز در تقسین تٌذی تْیٌِ تاسار

 .اس لحاظ اقتصادی هقزٍى بِ صزفِ باضذ♦

 .با تَجِ بِ هٌابغ هَجَد در هؤسسِ، اهکاى اجزا داضتِ باضذ♦

 .هيشاى خزیذ بخطْای هختلف باسار قابل اًذاسُ گيزی باضذ♦

 .خزیذاراى بخطْای هختلف قابل دستزسی باضذ♦



 سِ استزاتژی تعییي تاسار ّذف

 (غیزتفکیکی )استزاتژی تاساریاتی یکساى

 (تفکیکی)استزاتژی تاساریاتی هتفاٍت 

 (توزکشی)استزاتژی تاساریاتی هتوزکش



استزاتژی تاساریاتی یکساى 
 (غیزتفکیکی )

  ضزکتْایی کِ اس ایي رٍش باساریابی استفادُ هی کٌٌذ، بذٍى در ًظز گزفتي تفاٍت بخطْای هختلف

  .باسار، کالا یا کالاّای تَليذی خَد را در سطح ٍسيؼی بزای ّوِ آًْا بِ طَر یکساى ػزظِ هيکٌٌذ 



 (تفکیکی)استزاتژی تاساریاتی هتفاٍت 

 هؤػؼات تا تِ واسگیشی ايي سٍؽ تؼذاد هؼیي ٍ هـخصی اص
تاصاسّا سا اًتخاب ًوَدُ ٍ تشای ّشيه اص آًْا هحصَلات هٌاػة تا 

 .خَاػتِ ّا ٍ اًتظاسات آًاى تَلیذ ٍ ػشضِ هی وٌٌذ
 
  اص هضايای ايي اػتشاتظی هی تَاى تِ افضايؾ ػطح فشٍؽ ٍ ًیض

گؼتشؽ ؿْشت ٍ هؼشٍفیت تجاسی هؤػؼِ اؿاسُ ًوَدُ ٍلی دس 
هماتل ّضيٌِ ّای تَلیذ ٍ تاصاسياتی آى تِ جْت اػتفادُ اص واًالْای  

هتفاٍت تَصيغ، تثلیغات تجاسی هتٌَع ٍ ًیض اػتفادُ اص سٍؿْای 
 .لیوت گزاسی هختلف ًؼثت تِ ػايش سٍؿْا تالاػت



 (توزکشی)استزاتژی تاساریاتی هتوزکش 

 ايي سٍؽ تشای ؿشوتْای تاصُ تأػیغ ٍ وَچه وِ داسای
هٌاتغ ٍ اهىاًات هحذٍدتشی ّؼتٌذ، هٌاػة اػت، تا اتخار ايي 
اػتشاتظی، يه ؿشوت تِ جای ايي وِ تِ دًثال ػْن وَچىی 
اص يه تاصاس تضسي تاؿذ،اص هؼاية ايي سٍؽ ًیض ايي اػت وِ  
ٍلتی وِ ؿشوت وَچه دس تاصاس يا تاصاسّای اًتخاتی خَد تِ  

هؤفمیت دػت هی ياتذ، ؿشوتْای تضسگتش دچاس ٍػَػِ ؿذُ ٍ 
تِ تاصاسّای فَق سٍی هی آٍسًذ ٍ تِ دلیل ػذم تَاًايی سلاتت، 

ؿشوت هَفك وَچه هوىي اػت دچاس ٍسؿىؼتگی ؿذُ ٍ 
 .صحٌِ سلاتت سا تِ سلیة لَی تش ٍاگزاس ًوايذ



عَاهل هؤثز تز اًتخاب استزاتژی  
 تاساریاتی

 هیضاى هٌاتغ ٍ اهىاًات ؿشوت

 هیضاى تـاتِ هحصَلات

 هیضاى تٌاجغ تاصاسّا

 ػیىل ػوش والاّا

  اػتشاتظی تاصاسياتی سلثا



Target Market Selection 



Patterns of Target Market Selection 



Patterns of Target Market Selection 



ػَاهل هَثز در گشیٌص استزاتژی 
 اًتخاب باسار

 ِ(توشکض: هحذٍدتش / تفکيکی : تيـتش )هٌاتغ هَػؼ 

 

 (توايض يا تفکيکی: دٍستيي ػکاػی /يکؼاى ، تيـتش : ًوک / کوتش )هيضاى تٌَع پزيشی هحصَل 

 

 (تفکيکی: هشاحل تالاتش / يکٌَاخت : هؼشفی )چشخِ حيات هحصَل 

 

 (تفکيکی يا توايض: ػکغ آى / يکؼاى : ٍاکٌؾ يکؼاى هـتشياى )تٌَع تاصاس 



 باسار ّذف

 مجمًعٍ ای ازخریذاران کٍ دارای ويازَای یا

 .َستىذ ( یاختٍ)يیژگی َای وسبتا مشترک  



 جایگاُ یابی

  جايگاُ يک کالا دس تاصاس ، تش عثق صفات تشجؼتِ آى اص ديذ هصشف
تِ ػثاست ديگش ، جايگاُ يک کالا هکاًی    .کٌٌذگاى تؼشيف هيـَد 

اػت کِ آى کالا دس هقايؼِ تا کالاّای سقية دس ارّاى هصشف  
 .کٌٌذگاى اؿغال هيکٌذ 

  ٍهصشف کٌٌذگاى دستاسُ کالاّا ٍ خذهات تا اًثَّی اص اعلاػات سٍ تِ س
آًْا قادس ًيؼتٌذ دس ّش ًَتت خشيذ ، آًْا سا هَسد اسصياتی قشاس . ّؼتٌذ 

تشای ػَْلت دس تصوين گيشی ًياصهٌذ عثقِ تٌذی کالا ّا ٍ ! دٌّذ 
تذيي هؼٌا کِ دس ارّاى خَد تشای آى تشًذّا ، کالاّا  . خذهات ّؼتٌذ 

 .ٍ خذهات ، جايگاُ ٍيظُ ای سا اختصاف هيذٌّذ 
 ، ايي تصَيش رٌّی يا ايواط ، ًتيجِ هجوَػِ ای اص تشداؿتْا ، تاثيشات

اسصؿْا ٍ احؼاػاتی اػت کِ هصشف کٌٌذگاى ًؼثت تِ ديگش 
 .هحصَلات ، خذهات ٍ تشًذّا ی سقية داسًذ 



 رٍش ّایِ جایگاُ یابی

خذهات/ دس کالا  توايض 

 

دس خذهاتِ ّوشاُ کالا توايض 

 

 هتوايضپشػٌل فشٍؽ 

 

کشدى تصَيش رٌّی هتوايض 



 استزاتژی ّای تؼييي جایگاُ

 

هاؿيي اسصاى پشايذ)هؼشفی هحصَل تا ٍيظگيْای خاف هاًٌذ صيثائی، دٍام،هـخصات فٌی/  
 )سًٍيض کيفيت

 هی تَاى تِ ًَع ًياصی کِ تَػظ هحصَل تشآٍسدُ هی ؿَد ٍ يا اهتياصاتی کِ اسائِ هی کٌذ
 )هاًغ فاػذ ؿذى دًذاى هی ؿَد خويشدًذاى کشػت(اؿاسُ کشد

هجلِ  /اتَهثيل جَاًاى/ؿاهپَ تچِ(ػشضِ ٍ تثليغ هحصَل تشای هصشف کٌٌذگاى خاف
 )ًَجَاًاى، ٍسصؿکاساى 

ها ؿواسُ دٍ ّؼتين  /ّوشاُ اٍل(هی تَاى هحصَل سا تا هحصَلات سقية هقايؼِ کشد
 )تٌاتشايي دػت اص تلاؽ تش ًوی داسين

ًَؿاتِ تذٍى کَلا کِ  :ػَى آج(هتوايض کشدى ًؼثت تِ سقثا تا تَجِ تِ ٍيظگيْای هحصَل
 )سفغ ػغؾ هی کٌذ

تادام  /قٌذ ٍ خشها /سٍػي ًثاتی تا کشُ گياّی(هقايؼِ تا هحصَل ديگشی دس عثقِ ديگش
 )صهيٌی ٍ چيپغ

صٌذلی هتحشک دس ػفش، چای /(صهاى، هکاى ٍ چگًَگی هصشف/تاکيذ تش کاستشد هحصَل
 ) کيؼِ ای



ٹذٙ ٬٣ی ایٲ ٛل٪ آؿٴا ػاختٲ داٳـدٶیاٱ تا 
ٯٔیاسٹای ت٠ؼیٮ تاصاس ٵ ٓٶاٯ٪ تأثیش ٧زاس تشآٱ ٯی 

 تاؿذ



 پشا٣ٴذ٧ی خ٘شاٛیایی خشیذاساٱ -2صیاد تٶدٱ تٔذاد خشیذاساٱ            -1

 تٴٶّ سٵؽ ٹای خشیذ -4تٴٶّ خٶاػتٸ ٹا                        -3

 ٵخٶد سٟثاءِ تٶاٳٰٴذ -6ٟات٬یت ٹای ٯتٜاٵت ٯؤػؼات       -5



 تخلیق تٶدخٸ ٹای تاصاسیاتی ٯٴاػة تشای ٹش تخؾ -1

تؼٺی٪ دس ایداد ت٘ییشات لاص٭ ٵ ٯـتشی پؼٴذ دس    -2
 ٯحلٶلات

 ؿٴاخت دٟیٞ سٟثاء ٹش تخؾ -3





ٛشم ٯذیش تاصاسیاتی تش ایٲ اػت ٣ٸ ٣الای ؿش٣ت 
آٳٺا تا ػ٬ی٠ٸ ٹٰٸ اٛشاد ػاص٧اس اػت ٫زا ٹیچ ٳٶّ 

 تٴٶٓی دس ٯحلٶ٩ خٶد ایداد ٳٰی ٣ٴذ 



ایداد تٴٶّ دس ٯحلٶ٩ تا پی تشدٱ تٸ ایٲ ٵأٟیت 
٣ٸ خشیذاساٱ داسای رٵٝ ٵ ػ٬ی٠ٸ ٵ تشخیحات 

 ٯتٜاٵتی ٹؼتٴذ



ؿٴاػایی ٬٣یٸ تخؾ ٹا ٵ ٟؼٰت ٹای ٯخت٬ٚ ی٢ 
تاصاس ٳاٯتداٳغ ٵ اٳتخاب ی٢ یا چٴذ تا اص تخؾ ٹا  
خٺت ٛٔا٫یت ٹای تاصاسیاتی تا تٶخٸ تٸ ٯضیت ٹای  

 اػتشاتظی٢ ؿش٣ت



 ت٠ؼیٮ خ٘شاٛیایی  -1

 ت٠ؼیٮ خٰٔیتی  -2

 ت٠ؼیٮ سٵاٳی  -3

 ت٠ؼیٮ سٛتاسی -4



ت٠ؼیٮ تاصاس تش حؼة ٯٴاًٞ ٯخت٬ٚ خ٘شاٛیایی ٯث٪ 
ػپغ . . . ٟاسٷ ٹا ، ٣ـٶسٹا ، اػتاٱ ٹا ، ؿٺشٹا ٵ 

 اٳتخاب ی٢ یا چٴذ ٯٴ٠ٌٸ اص تیٲ آٳٺا 



ت٠ؼیٮ تاصاس تش اػاع ٯت٘یشٹای خٰٔیت ؿٴاختی 
ٯث٪ ػٲ ، خٴغ ، تٔذاد اٛشاد خاٳٶاس ، ؿ٘٪ ، دسآٯذ ،  

 . . . ٯزٹة ، ٳظاد ٵ 



یٔٴی تٶخٸ تٸ ًث٠ٸ اختٰآی ، ػث٢ صٳذ٧ی  ٵ 
ٵیظ٧ی ٹای ؿخلیتی خشیذاساٱ دس ٯٶْٟ ت٠ؼیٮ ٵ 

 ًث٠ٸ تٴذی تاصاس



دس ایٲ ت٠ؼیٮ تٴذی ، خشیذاساٱ تش اػاع ػٌح 
اًلآات ، ٠ٓایذ ، ًشص ت٠٬ی ٹا ، ٯٶاسد ٯلشٙ یا 
ٵا٣ٴؾ ٳؼثت تٸ ی٢ ٣الا تٸ ٧شٵٷ ٹای ٯخت٬ٜی 

 ت٠ؼیٮ ٯی ؿٶٳذ



 ٯ٠شٵٱ تٸ كشٛٸ تٶدٱ اص ٫حاٍ اٟتلادی -1

 ٟات٬یت اخشا تا تٶخٸ تٸ ٯٴاتْ ٯؤػؼٸ -2

 ٟات٪ اٳذاصٷ ٧یشی تٶدٱ ٯیضاٱ خشیذ تخؾ ٹا -3

 ٟات٪ دػتشػی تٶدٱ خشیذاساٱ تخؾ ٹای ٯخت٬ٚ -4



 (ٗیش ت٤ٜی٤ی ) اػتشاتظی تاصاسیاتی ی٤ؼاٱ  -1

 (ت٤ٜی٤ی ) اػتشاتظی تاصاسیاتی ٯتٜاٵت  -2

 (تٰش٣ضی ) اػتشاتظی تاصاسیاتی ٯتٰش٣ض  -3



یٔٴی ٳادیذٷ ٧شٛتٲ تٜاٵت ٹای تخؾ ٹای ٯخت٬ٚ 
ٵ ٓشهٸ ی٤ؼاٱ ٵ ی٤ٴٶاخت تشای ٹٰٸ آٳٺا دس ی٢ 

ػیاػت تاصاسیاتی ٵاحذ تشای ٣٪ تاصاس ) ٯ٠یاع ٵػیْ 
 (ٳاٹ٨ٰٲ 



تا تٶخٸ ) ٯـخق ٳٰٶدٱ تٔذاد ٯـخلی اص تاصاسٹا 
ٵ تٴِیٮ ػیاػت تاصاسیاتی ( تٸ تخؾ تٴذی آٱ 

 ٯٴاػة تشای ٹش تخؾ 



اٳتخاب دٵ یا چٴذ تخؾ ٣اٯلاً ٯـاتٸ اص تیٲ تخؾ 
ٹای ٯتٔذد تاصاس ٵ تٴِیٮ ی٢ ػیاػت تاصاسیاتی ٵاحذ 

 (اٳتخاب ػٺٮ تضس٥ اص ی٢ تاصاس ٣ٶچ٢ ) تشای آٳٺا 



 اػتشاتظی تاصاسیاتی ی٤ؼاٱ( ا٫ٚ اػتشاتظی تاصاسیاتی ٯتٜاٵت( ب

 ػیاػت
 تاصاسیاتی

2ػیاػت تاصاسیاتی  تاصاس  

 اػتشاتظی تاصاسیاتی ٯتٰش٣ض( ج

 1ػیاػت تاصاسیاتی 

 3ػیاػت تاصاسیاتی 

 1تخؾ 
 2تخؾ 

 3تخؾ 

 ػیاػت
 تاصاسیاتی

 1تخؾ 
 2تخؾ 

 3تخؾ 



 ٯیضاٱ ٯٴاتْ ٵ اٯ٤اٳات ؿش٣ت -1

 ٯیضاٱ تـاتٸ ٯحلٶلات  -2

 ٯیضاٱ تداٳغ تاصاسٹا -3

 ػی٤٪ ٰٓش ٣الاٹا   -4

 اػتشاتظی ٹای تاصاسیاتی سٟثاء -5



ؿش٣ت ٹا دس كٶست داؿتٲ ٯحذٵدیت دس ٯٴاتْ ٵ 
اٯ٤اٳات اص اػتشاتظی تاصاسیاتی تٰش٣ضی ٵ دس كٶست 
داؿتٲ ٯٴاتْ ٟٶی اص اػتشاتظی ت٤ٜی٤ی اػتٜادٷ ٯی 

 ٳٰایٴذ



دس كٶستی ٣ٸ خشیذاساٱ ٟادس تاؿٴذ تٜاٵت ٹای  
ٵأٟی ٯحلٶلات ی٢ كٴٔت سا تـخیق دٹٴذ ،  
اػتشاتظی ت٤ٜی٤ی تٺتش اػت دس ٗیش ایٲ كٶست 

 اػتشاتظی ٗیش ت٤ٜی٤ی 



دس كٶست ٯتداٳغ تٶدٱ تاصاسٹا اػتشاتظی ٗیش 
ت٤ٜی٤ی تٺتش اػت دس ٗیش ایٲ كٶست اػتشاتظی 

ٹای ت٤ٜی٤ی یا تٰش٣ضی  تا تٶخٸ تٸ ٯٴاتْ ٵ 
 اٯ٤اٳات ؿش٣ت



 :یٔٴی 

 رائ٠ٸ ٵ ػ٬ی٠ٸ ی٤ؼاٱ ا٣ثش خشیذاساٱ -1       

اختلاف ٯثا٫ٖ ی٤ؼاٱ تشای خشیذ ٣الاٹای ٯٶسد ٳِش  -2       
 اص ػٶی ٯـتشیاٱ

ٵ ٳـاٱ دادٱ ٵا٣ٴؾ ٹای ی٤ؼاٱ تٸ تلاؽ ٹای   -3       
 تاصاسیاتی



اػتٜادٷ اص اػتشاتظی تاصاسیاتی ٗیش ت٤ٜی٤ی ٵ یا 
تٰش٣ضی تشای ٣الایی ٣ٸ دس اتتذای ٯٴحٴی ٰٓش خٶد 

 ٟشاس داسٳذ ٵ ت٤ٜی٤ی تشای ٯشاح٪ تٔذی



صٯاٳی ٣ٸ سٟثاء اص اػتشاتظی ٗیش ت٤ٜی٤ی اػتٜادٷ ٯی 
٣ٴٴذ ، اػتٜادٷ اص اػتشاتظی ٹای تاصاسیاتی ت٤ٜی٤ی یا 

 تٰش٣ضی ٯٜیذ اػت





 ػٶد -ٳٰٶداس صٳدیشٷ خذٯت 

سهایت ٵ ٵٛاداسی ٣اس٣ٴاٱ                                                
 
 

 ٣یٜیت خذٯات ٵ اسصؽ                             ػٶد ٵ سؿذ ؿش٣ت
 
 

حَٜ ٯـتشی ٵ ٵٛاداسی اٵ                                              



 ایداد ٯـتشیاٱ ؿیٜتٸ ٵ ٵٛاداس -1

 ٳٶ اٯشٵصی ٣ٺٴٸ ٛشداػت: داٳؼتٲ ایٴ٤ٸ  -2

 ٹٰاٳٌٶسی ٣ٸ ٣ٺٴٸ اٯشٵصی ٳٶ دیشٵصی تٶدٷ اػت       



 ؿٶس ٵ ؿٶٝ ٵ ٓلاٟٸ ٵ اؿتیاٝ ٯـتشیاٱ -1

 ٳ٠ذیٴ٨ی ٵ ٟذست خشیذ آٳاٱ -2

 ٯیضاٱ ٳیاص ٵ احتیاج خشیذاساٱ -3



1- occupants                    5- operations 

2- objects                         6- occasions  

3- objectives                    7- outiets 

4- organization 



 تاصاسیاتی ٵا٣ٴـی  -1

 تاصاسیاتی پیؾ تیٲ -2

 تاصاسیاتی ٳیاصآٛشیٲ -3



ایٲ تاصاسیاتی حا٫ت اٳٜٔا٫ی داؿتٸ ٵ تشای ؿٴاػایی ٵ 
اسهاء ٳیاصٹایی ت٤اس ٯی سٵد ٣ٸ سٵؿٲ ٵ آؿ٤اس تٶدٷ 

 ٵ ٳٰٶد ٓیٴی داسٳذ



ٯخلٶف صٯاٳی اػت ٣ٸ ٳیاص ٹٴٶص تٌٶس آؿ٤اس تشٵص 
ٳٴٰٶدٷ ٵ٫ی تا تٶخٸ تٸ ت٘ییش ٵ تحٶلات ٯٶخٶد خاٯٔٸ 

 پیؾ تیٴی ٯی ؿٶد ٣ٸ تٸ صٵدی آؿ٤اس ؿٶد



یٔٴی ٓشهٸ ٯحلٶ٫ی تٸ تاصاس ٣ٸ ٟث٪ اص آٱ ٹیچ 
٣غ ٯت٠اهی آٱ ٳثٶدٷ ٵ حتی ٵخٶد چٴیٲ ٣الا یا 

 خذٯتی تٸ رٹٴـاٱ ٹٮ خٌٶس ٳ٤شدٷ تٶد 



1- Product  (كٜات ٵ ٵیظ٧ی ٹای ٯت٬ٔٞ تٸ ٯحلٶ٩)  

2- Price (ٟیٰت ٯحلٶ٩)  

3- Place (ْٯ٤اٱ ٵ ٣اٳا٩ ٹای تٶصی)  

4- Promotion (ٛٔا٫یت ٹای ٯشتٶى تٸ پیـثشد ٛشٵؽ)  



 :ٛشٵؽ ٛشآیٴذی اػت ؿاٯ٪ ٯشاح٪ صیش 

 ؿٴاػایی خٶاػتٸ ٹا ٵ ٳیاصٹای ٯـتشی -1

 اٟذا٭ تٸ اسائٸ ساٷ ح٪ ٯٴاػة خٺت سْٛ ٳیاص -2

 خ٬ة ٳِش ٯؼآذ ٯـتشی تشای پزیشؽ ساٷ ح٪ -3



 ٧زسا ٵ ٯٶٟتی تٶدٱ -1

 تأثیشپزیشی اص ًشص ت٤ٜشات ٓشهٸ ٣ٴٴذٷ -2

 ٗیش ٟات٪ رخیشٷ تٶدٱ  -3

 ٟات٬یت اػتاٳذاسد ٣ٰتش -4

 تأثیشپزیشی اص ػایش ٯـتشیاٱ -5



تیٰٸ ٯث٪ خذٯات تا سهایت ٯـتشی دس استثاى اػت 
ٵ ٧شایؾ تیـتشی تٸ ٳاٯشئی ٵ ٳا ٯ٬ٰٶع تٶدٱ داسد 

 ٵ٫ی خذٯت كشٙ ٳیؼت



 ٯحلٶ٩ ٟیٰت ٯح٪ تٶصیْ پیـشٛت ٯشد٭ ؿٶاٹذ ٓیٴی ٛشا٧شد

Process 
Public 

Withnesses 
People Promotion Place Price Product 

 خي ٯـی ٹا-

 ٯیضاٱ اتٶٯاػیٶٱ-

 خشیاٱ اٯٶس-

 ٯیضاٱ ٛٔا٫یت ٹا-

 ٹذایت ٯـتشی-

 ؿٰٶ٩ ٯـتشیاٱ-

 تشسػی ٯحیي-

 ٯٺیاػاصی آٱ-

 سٳ٦ ٯحیي-

 ٯیضاٱ ػش ٵ كذا-

 تؼٺیلات اسائٸ ؿذٷ-

 آٯٶصؽ ٣اس٣ٴاٱ-

تشسػی كلاحیت -
 آٳٺا

ٯـاس٣ت دادٱ -
 ٣اس٣ٴاٱ

 تـٶیٞ پشػٴ٪-

تٶخٸ تٸ ُاٹش -
 ٣اس٣ٴاٱ

 ًشص تشخٶسد آٳاٱ-

 سٛتاس ٯـتشیاٱ-

 تٰاع تا ٯـتشی-

 

 تث٬ی٘ات-

 ٛشٵؽ ؿخلی-

 تشٵیح ٛشٵؽ-

 سٵاتي ٰٓٶٯی-

اٳتخاب سػاٳٸ -
 تث٬ی٘اتی

 خي ٯـی ٛشٵؽ-

 تٺیٸ پیا٭ تث٬ی٘اتی-

 

تٔییٲ ٯح٪ ٹای -
 تٶصیْ

اٯ٤اٱ دػتشػی تٸ -
 ٯح٪

٣اٳا٩ ٹای تٶصیْ -
 ٣الا

اتضاس ٵ ٵػای٪ -
 تٶصیْ

ٯیضاٱ پٶؿؾ -
 تٶصیْ

اػتٜادٷ اص ٵاػٌٸ -
 ٹا

٣ٴتش٩ ٯداسی -
 ٛشٵؽ

 ػٌح ٟیٰت-

 ٯیضاٱ تخٜیٚ-

 ٯیضاٱ ٣ؼٶسات-

 ٣اسٯضدٹا-

 ؿشایي پشداخت-

 ٫یؼت ٟیٰت-

 اٳٌٔاٙ پزیشی-

خي ٯـی ٟیٰت -
 ٧زاسی

 ٳا٭ ٯحلٶ٩-

 ٯٔشٵٛیت تداسی-

 ٣یٜیت ٯحلٶ٩-

ؿ٤٪ ، ًشح ٵ -
 سٳ٦

 اتٔاد ٵ اٳذاصٷ-

 ؿشایي تحٶی٪-

 تؼٺیلات خشیذ-

 هٰاٳت ٵ ٧اساٳتی-

خذٯات تٔذ اص -
 ٛشٵؽ



 هزچٌذایشیٌگ چيست ؟

  کليِ فؼاليتْا ٍ تلاؿْای قاتل اًجام تشای افضايؾ فشٍؽ کالا اص عشيق ًوايؾ ٍ تثليغات کالا سا هشچٌذايضيٌگ
 .گَيٌذ 



 دیذى کالا هساٍی است با خزیذى کالا



 هٌطقِ قابل رٍیت ٍ در دستزس

 ػاًتی هتش 180تا  140: استفاع 

هحل قشاس گشفت هحصَلات تا اسصؽ تش يا گشاى تش 



 

 

 

CRM 
Customer Relationship Management 

 

 

 

Marketing 



 CRM تاهسائلي چَى جلة هطتزي ٍ افشايص ٍ ًگْذاري هطتزياى  راضي
     .تِ هٌظَر كسة سَدآٍري تيطتز سز ٍ كار دارد ٍ ٍفادار

 

 رضايت                                                                                          

 درآمد                                                                                             استفاده         

 هسينه ها                                                                                         وفاداري         

 

 مشتريان شركتها

مديريت روابط مشتري 

 چيست؟



ایجاد ّواٌّگی بیي فؼالیتْای بازاریابی ، فرٍش ٍ 
 خدهات

ضٌاسايي ، جذب ٍ ًگْذاري هطتزياى ارسضوٌذ اسطزيق يك 
 رٍش علوي ٍ جاهع  

 CRMاهداف مهم 

 اًتقال تجزتيات ضخصي ٍ هٌسجن هطتزي



 CRMقاتلیت هْن 

 

 اقذاهات ٍ هْارتْاي لاسم تزاي فزٍش ٍ ارتثاط تا هطتزي-1
 

 آگاّي هطتزي    -2
   
 تعاهل تا هطتزي     -3
 

 ايجاد اًگيشُ در كاركٌاى ٍ ارائِ پاداش تِ آًْا   -4
 

 هذيزيت هطتزياى كلاى-5
 



 ساختار هثتٌي تز هطتزي  

 آهَسش فزٍضٌذگاى  

 ًظارت تز كار فزٍضٌذگاى  

 تعييي هطتزياى ّذف  

 تعييي هطتزياى تالقَُ  

 استفادُ هطلَب اس ٍقت فزٍضٌذگاى  

 ارسياتي فزٍضٌذگاى  

 اقذاهات ٍ هْارتْاي لاسم تزاي فزٍش ٍ ارتثاط تا هطتزي



 

 

 

 

 

Retailing Marketing 
 

 

 

 

Marketing 



 اٳٶاّ ٛشٵؿ٨اٷ ٹا

تِ هصزف کٌٌذُ ًْایی ارائِ هیکٌذ   خزدُ فزٍش ، کسی است کِ کالا یا خذهات را هستقیوا. 

 فزٍضگاّْای سًجیزُ ای جشء خزدُ فزٍضی ّای تشرگ هحسَب هیگزدًذ. 

 فزٍضگاُ اختصاصی یا تزًذ ضاج ، صزفا هحصَلات یک تزًذ را ػزضِ هیکٌذ. 

 فزٍضگاُ کالاّای راحتی ، تسیار کَچک ، هحلی ،سَدآٍر ٍ حَالی هحل سکًَت ّستٌذ. 

 سَپزهارکتْا هؼوَلا چٌذ تزاتز فزٍضگاّْای هحلی ّستٌذ. 

 قیوت هحصَلات در ایي فزٍضگاّْا  . سَپزاستَرّا هؼوَلا چٌذ تزاتز سَپزهارکتْا هیثاضٌذ
 .هؼوَلا کوی تالاتز اس فزٍضگاّْای هحلی است 

 کارفَر/ ٍال هارت !   :   تزاتز ٍسؼت سهیي فَتثال ّستٌذ  6ّایپز هارکتْا ، هؼوَلا 

 

 

ارساًی ، خزیذ سلف سزٍیسی ، در دستزس تَدى ، لذت خزیذ جوؼی ، ارائِ خذهات 
 کاهل

 



 اؿ٤ا٩ تاصاسیاتی ٯؼت٠یٮ

تاساریاتی هستقین تا پست 

تاساریاتی هستقین تا کاتالَگ جاهغ 

تاساریاتی تلفٌی 

تاساریاتی ایٌتزًتی 

 تاساریاتی تلَیشیًَی:    

 

 

 (ثاًیِ پخص آگْی 120تا  60)آگْی ّای تثلیغاتی ٍاکٌص هستقین 1.

 ......هی ضاج ، ایشی ضاج ٍ : کاًال ّای خزیذ خاًگی 2.

 



 با تشکر و احترام فراوان

ASSC+ 


