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

برنامه‌ريزي‌بازاريابي

قيمت‌گذاري

استراتژي‌کانال‌
توزيع‌و‌فروش‌

برنداجرای 

مديريت سبد
محصول

ارتباطات
بازاريابی

فروش مديريت 

ی عملیاتبرنامه ريزی 
بازاريابی 

استراتژی 
رند موقعیت يابی ب

توسعه‌قابليت‌‌
کارکنان‌بازاريابي تحقیقات بازار

قيمت‌گذاري

استراتژي‌کانال‌
توزيع‌و‌فروش‌

قيمت‌گذاري

استراتژي‌کانال‌
توزيع‌و‌فروش‌

انمديريت مشتري
کلیدی

قیمت گذاری

مديريت 
نمايندگان 

فروش

یادآوری مدل مرجع فرایندهای بازاریابی 
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

د نگاه استراتژیک به فراین
تحقیقات بازاریابی
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

مفهوم و اهمیت تحقیقات بازاریابی 

تریانمشبازار،درموجوداطلاعاتتمامکهاستواحدیتنهابازاریابیتحقیقات

.دارددستدرتوامانراشرکتخودو

مدیرانوارشدمدیراندغدغه‌هایجزوهمیشهواحداینهزینه‌هایکهآنجااز

بازهدره‌هاهزیناینکهکنندثابتبایدحوزهایندرفعالاناست،بودهبازاریابی

رینتتاثیرگذاربه‌عنوانواحداینوگشتبرخواهدشرکتبهمطلوبزمانی

.شدخواهدشناختهفروشوبازاریابیفعالیت‌هایپیشرفتدربخش
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

راهکارهای افزایش نگاه استراتژیک به تحقیقات بازاریابی 

بهره‌وری‌موثر‌و‌کارآ‌از‌touch point ها‌برای‌دستیابی‌به‌اطلاعات‌و‌فهم‌مناسب‌از‌
استها‌مرزهای‌مشترک‌تجارت‌با‌نقش‌آفرینان‌حوزه‌خود‌touch point:‌نقش‌آفرینان‌بازار

حضور‌فعالانه‌در‌جلسات‌سایر‌واحد‌ها‌
آنالیز‌روی‌در‌واحد‌کلاسیک‌تحقیقات‌بازاریابی،‌بخش‌اصلی‌تحلیل‌ها‌به‌ارائه:‌آینده‌نگرنگاه‌

ن‌داده‌ها‌و‌سری‌های‌زمانی‌گذشته‌اختصاص‌دارد‌و‌غالبا‌به‌بررسی‌و‌مطالعه‌روی‌داده‌های‌پسی
.‌‌تاکید‌دارد

تقویت‌
استراتژی‌
ازارتحقیقات‌ب

ت‌تاچ‌پوین
ها‌

ده‌نگاه‌آین
نگرانه

تعامل‌با‌
واحدها‌
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

تقویت بلوغ تحقیقات بازار تا رسیدن به تزریق روح استراتژیک 

ی‌را‌یک‌واحد‌استراتژیک‌تحقیقات‌بازاریابی،‌حداقل‌داده‌های‌واقع
:‌‌روی‌موضوعات‌زیر‌می‌تواند‌استخراج‌کند
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

تقویت بلوغ تحقیقات بازار تا رسیدن به تزریق روح استراتژیک 

و‌در‌حالت‌حرفه‌ای‌تر‌روی‌معیارهای‌زیر‌‌‌:
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

د نگاه استراتژیک به فراین
قابلیت پرسنل بازاریابی
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

اهمیت مدل شایستگی در مشاغل استراتژیک حوزه بازاریابی 

لرهاکم توجهی به مدل شایستگی در استخدام ریتی: چالش سوم

صبوری انسان
شناخت 2مداری

فناوری
هوش 
هیجانی

هوشیاری
و توجه

چندوظیفه
بودن

3 1

8 7

4

میل و توان
یادگیری

شنود
56موثر

مدیریت 
اولویت 9زمان

10بندی
نگرش
توان11مثبت

12سازماندهی

مسوولیت
پذیری

توان
16حل مساله 15 مدیریت

استرس
مهارت
1314ارتباطی

قدرت 
سازگاری

کار
انتقاد18تیمی

پذیری
سرعت

19عمل 1720

21 همدلی
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

د نگاه استراتژیک به فراین
قیمت گذاری 
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

مفهوم نگاه استراتژیک داشتن در قیمت گذاری 

درک‌نحوه‌موقعیت‌یابی‌محصولات‌روی‌موقعیت‌یابی‌قیمت‌محصولات‌
درک‌نحوه‌ترجمه‌اهداف‌سهم‌بازار‌و‌موقعیت‌رقابتی‌به‌قیمت‌های‌مختلف‌در‌بخش‌های

قیمتی‌متفاوت‌
درک‌چگونگی‌ارزش‌افزایی‌و‌تغییر‌پارادایم‌ها‌
بازتنظیم‌قیمت‌ها‌بر‌اساس‌طبقه‌بندی‌مشتریان‌
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

رویکردهای قیمت گذاری 

رویکردها

Cost 
plus

بر‌اساس
مشتری

بر‌اساس
رقبا
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

1–استراتژی های قیمت گذاری 



14



2–استراتژی های قیمت گذاری 
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

2–استراتژی های قیمت گذاری 
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

2–استراتژی های قیمت گذاری 
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

نگاه استراتژیک به فرایند 
مدیریت کانالهای توزیع و فروش
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

اهمیت استراتژیک کانال 

باشند،نداشتهخودفروشکانال‌هایبرایمناسبیاستراتژیبزرگومتوسطشرکت‌هایاگر

اختلاف،مناسباستراتژییک.داشتنخواهدزیادیبازدهینیزآن‌هابازاریابیتلاش‌هایسایر

ملکاهماهنگیمستلزمهدف،اینومی‌رساندحداقلبهرافروشمنابعوبازاریابیمنابع

.استشرکتازخارجوداخلتیم‌های

باتعاملرایببالقوهمشتریانآماده‌سازیومحصولیکمعرفیباکانالبازاریابیمقدمه،اینبا

.می‌کندپشتیبانیفروشتیمازشرکت،

وجود»اصولاًمحصولیککهدهدآگاهیبالقوهمخاطبانبهاستممکنساده،استراتژییک

رادممرتمایلومی‌کندیادآوریذهن‌هادررابرندنامنیزشناخته‌شدهمحصولاتمورددر.«دارد

.می‌دهدافزایشخرید،ادامه‌یبه
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

استراتژی های آلترناتیو کانال 
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

سایر استراتژی های کانال 

فیزیکیفروشگاهیکدرخدماتومحصولاتفروش:خرده فروشی-۱
کهITتشرکیکبه‌عنوان‌مثال.می‌کنیدانتخابمشتریانبهنزدیکراخودخرده‌فروشییافروشگاهمکان:کمپینگ-۲

.می‌دهدقرارشهرمالیمراکزمهم‌ترینبهنزدیکراخوددفاترمی‌رساند،فروشبهراتجاریپلتفرم‌های
.همراهنتلفبرنامه‌هاینظیردیجیتالکانال‌هایسایریاوب‌سایتطریقازخدماتوکالافروش:الکترونیکتجارت-۳
Bricks)ملاتوخشت-۴ and Clicks):وشیخرده‌فرعملیاتباراشرکتالکترونیکتجارتشمااستراتژی،اینطبق

.دهندپوششرادیگریآن‌هاازیکهربه‌طوری‌کهمی‌کنید،ترکیب
ایناذاتخ.می‌فروشداجتماعیارتباطیشبکهیکبهرامحصولاتکهفروشنیروییکازاستفاده:شخصیفروش-۵

.استضروریپیچیدهفروش‌هایبرایاستراتژی
.اجتماعیشبکه‌هاینظیرابزارهاییطریقازمشتریانبهمحصولاتمستقیمفروش:مستقیمفروش-۶
.می‌رسانندفروشبهخودمحصولاتکناردرراشماخدماتومحصولاتکهشرکایی:ارزش افزودهبازفروش-۷
تدسبهراآناعظمبخشکنترلتجاریقراردادهایباامانیستید؛آنمالکشماکهخرده‌فروشیمکان‌های:فرانشیز-۸

.می‌آورید
.عمده‌فروشانمثلدارند،وجودعرضهزنجیره‌یدرکهواسطه‌هاییبهفروش:عمده فروشی-۹

ازایبه)کننداستفادهشمامحصولاتطرحیابرندنامازخودمعاملاتدرمی‌دهیداجازهدیگرشرکت‌هایبهشما:مجوز-۱۰
.(شدهتوافقهزینه‌ی

.واسطه‌هایاآژانس‌هانظیرنمایندگی‌ها،طریقازفروش:کارگزار/نماینده-۱۱
پیدادسترسییشتریبمشتریانبهمی‌کنندکمکشمابه(تبلیغاتیپلتفرم‌هایمثل)بازاریابیشرکای:بازاریابیشرکای-۱۲
.کنید
.می‌کنندکمکمشتریتجربه‌یوخدماتتحویل،وفروشیعنیمحصولتوزیعدرشمابهکهشرکایی:توزیعشرکای-۱۳

.دهندتوسعهمشتریجدیدبخش‌هاییاجدیدمناطقبهرامحصولاتفروشمی‌توانندتوزیعشرکایاوقاتازبسیاری
.می‌کنیدادغامیکدیگرباراذکرشدهاستراتژی‌هایازبرخیشمانیزاوقاتگاهی:ترکیبیکانال های-۱۴
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

ترکیب روشها در استراتژی های کانال 
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

د نگاه استراتژیک به فراین
مدیریت سبد محصولات 
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

مفهوم پورتفوی محصولات 

یکهکاستمحصولاتیتمامشاملمحصول،یکپورتفولیوییاسبد

دسته‌هایازاستممکنمحصولیکپورتفولیوی.داراستسازمان

محصولخوددر‌‌نهایتومختلفتولیدخطوط،محصولاتازمختلفی

یکپورتفولیویازسطحسهتمامیدرمدیریت.باشدشدهتشکیل

یتمدیرمنحصربفرد،محصولاتمدیریتبرای.استموردنیازمحصول

کهداریدمدیرانیبهنیازبالاسطحمدیریتدر‌‌نهایتوتولیدخطوط

.می‌کنندمدیریتراکاملیپورتفولیوی
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

BCGماتریس 
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

نگاه استراتژیک به فرایند 
ی ارتباطات و تبلیغات بازاریاب
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

(  نوع پیام ارسالی به مشتریان3) مفهوم ارتباطات بازاریابی 

راخود‌یبالقوهمشتریانداردعلاقهکاریوکسبهرکهاستطبیعی–مشتریآگاه سازی

.کندآگاهخودفروششرایطوویژگی‌هاخدمات،محصولات،از

لفمختزمینه‌هایدررامشتریداریمعلاقهکاری،وکسبهردر–مشتریمتقاعدسازی

باهمقایسدرمامحصولکهکنیمقانعرابالقوهمشتریومخاطبمی‌خواهیم.کنیممتقاعد

انت‌ماناکیاوب‌سایت‌بهکنیممتقاعدرااومی‌خواهیمیا.استبهتریانتخابرقبا،محصولات

.ندکشرکتمی‌کنیم،برگزارکهرویدادهاییدراین‌کهیا.بزندسراجتماعیهایشبکهدر

هبترغیبهدفبانهایتاًمتقاعدسازی،وآگاه‌سازیکهاستواضح–اقدامبهترغیب

دام‌اقبهرااونهایتاًکهاستهدفاینبامشتریباماارتباطازبخشی.می‌شودانجاماقدام

.برانگیزیم(خدماتازاستفادهومحصولاتخرید)خودمطلوب

https://motamem.org/%D8%A7%D8%B5%D9%88%D9%84-%D9%85%D8%AA%D9%82%D8%A7%D8%B9%D8%AF%D8%B3%D8%A7%D8%B2%DB%8C-%D8%A7%D9%82%D9%86%D8%A7%D8%B9-%D9%85%D8%AE%D8%A7%D8%B7%D8%A8-%DA%A9%D8%A7%D8%B1%D8%A8%D8%B1%D8%AF/
https://motamem.org/%D8%B4%D8%A8%DA%A9%D9%87-%D9%87%D8%A7%DB%8C-%D8%A7%D8%AC%D8%AA%D9%85%D8%A7%D8%B9%DB%8C-%DA%86%D9%87-%D9%87%D8%B3%D8%AA%D9%86%D8%AF-%D9%88-%DA%86%DA%AF%D9%88%D9%86%D9%87-%D8%AA%D8%B9%D8%B1%DB%8C%D9%81/
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

چرا ارتباطات بازاریابی ؟ 
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

چرا ارتباطات بازاریابی ؟ 

.می‌روندبه‌کارهمهنوزورفته‌اندکاربهبازاریابیارتباطاتجایبهمتعددیواژه‌های

ارتباطاتمعادلعنوانبهگاهیهمهنوزکهاستکلماتیجملهاز،تبلیغاتواژه‌ی

کهبزنیدحدسمی‌توانیدبازاریابیارتباطاتتعریفازالبته.می‌رودبه‌کاربازاریابی

.نیستمحدودتبلیغاتبهامامی‌شود،همتبلیغاتشاملکهوجودیبابازاریابی،ارتباطات

چهاراصطلاحمعمولاً،بازاریابیآموزشجلساتنخستیندرکهداریدخاطربهحتماً

Pیابازاریابیآمیختهعنوانبا)بازاریابیMarketing Mix)ومی‌شودمطرح

:دیگرPسهکناردر)استPromotionاصلی،Pچهارازیکیکهمی‌گویند

Product،PriceوPlace).

https://motamem.org/%D8%AF%D9%88%D8%B1%D9%87-mba-%D8%AF%D8%B1%D8%B3-%D8%AA%D8%A8%D9%84%DB%8C%D8%BA%D8%A7%D8%AA/
https://motamem.org/%D8%AA%D8%B9%D8%B1%DB%8C%D9%81-%D8%A8%D8%A7%D8%B2%D8%A7%D8%B1%DB%8C%D8%A7%D8%A8%DB%8C-%DA%86%DB%8C%D8%B3%D8%AA/
https://motamem.org/%d8%a2%d9%85%db%8c%d8%ae%d8%aa%d9%87-%d8%a8%d8%a7%d8%b2%d8%a7%d8%b1%db%8c%d8%a7%d8%a8%db%8c-%da%86%db%8c%d8%b3%d8%aa/
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

مفهوم استراتژی ارتباطات بازاریابی 

کرده‌وراه‌اندازیوتأسیسکشورازبخشیدرلوکسوخاصهتلیککنیمفرض

.دهستیآنخدماتفروشوبازاریابیمعرفی،برایریزیبرنامهحالدراکنون،

د؟می‌گیریبه‌کارراشیو‌ه‌هاییچهبازاریابیارتباطاتبرایریزیبرنامهدر

آیای‌روید؟ممارکتینگدیجیتالابزارهایودیجیتالفضایدرتبلیغسراغبهآیا

می‌کنید؟استفادهمحیطیتبلیغات#از

پچامرتبوتمیزشکلبهبروشوریدرراهتلاینمزیت‌هایومشخصاتآیا

می‌دهید؟قرارمسافرتیآژانس‌هایاختیاردرومی‌کنید

فیمعربهتامی‌کنیداعلامآژانس‌هابهرافروشتخفیف‌هایومالیمزایایآیا

شوند؟ترغیبشماهتل

https://motamem.org/%d8%aa%d8%b9%d8%b1%db%8c%d9%81-%d8%a7%d8%b1%d8%aa%d8%a8%d8%a7%d8%b7%d8%a7%d8%aa-%d8%a8%d8%a7%d8%b2%d8%a7%d8%b1%db%8c%d8%a7%d8%a8%db%8c-%da%86%db%8c%d8%b3%d8%aa/
https://motamem.org/%D8%A8%D8%A7%D8%B2%D8%A7%D8%B1%DB%8C%D8%A7%D8%A8%DB%8C-%D8%AF%DB%8C%D8%AC%DB%8C%D8%AA%D8%A7%D9%84-%D8%AF%DB%8C%D8%AC%DB%8C%D8%AA%D8%A7%D9%84-%D9%85%D8%A7%D8%B1%DA%A9%D8%AA%DB%8C%D9%86%DA%AF/#tools
https://motamem.org/tag/%D8%AA%D8%A8%D9%84%DB%8C%D8%BA%D8%A7%D8%AA-%D9%85%D8%AD%DB%8C%D8%B7%DB%8C-%DA%86%DB%8C%D8%B3%D8%AA/
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

استراتژیهای ارتباطات بازاریابی 
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

جعبه ابزار ارتباطات بازاریابی 

،‌آمیخته ارتباطات بازاریابییاMarketing Communications Mixاصطلاح
.شامل‌همه‌ی‌ابزارهایی‌است‌که‌ما‌برای‌ارتباط‌با‌مخاطبان‌از‌آن‌ها‌استفاده‌می‌کنیم
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

جعبه ابزار ارتباطات بازاریابی 
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

جعبه ابزار ارتباطات بازاریابی 
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

د نگاه استراتژیک به فراین
مدیریت مشتریان کلیدی
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

مفهوم مشتری کلیدی 

.سودآوری‌و‌ارتباط‌مؤثر‌با‌شرکای‌تجاری‌اصلی‌خود‌را‌تضمین‌کنید

.فروش‌شما‌را‌ایجاد‌می‌کنند%۸۰مشتریان،‌۲۰%

.حیات‌و‌رشد‌سازمان‌شما‌وابسته‌به‌این‌مشتریان‌است

شما‌اگر‌مشتریانی‌دارید‌که‌به‌دلیل‌اعتبار،‌بزرگی‌سازمان‌و‌حجم‌خرید‌برای
ینکه‌از‌دست‌استراتژیک‌هستند‌و‌بقای‌کسب‌وکارتان‌به‌آن‌ها‌وابسته‌است،‌قبل‌از‌ا

و‌سازماندهی‌مؤثر‌آن‌را‌بیاموزید‌و‌چند‌قدم‌ KAMبروند‌و‌رقبا‌آن‌ها‌را‌بدزدند،‌
.این‌موضوع‌برای‌کسب‌وکار‌شما‌حیاتی‌است.‌جلوتر‌از‌رقبایتان‌باشید
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

مدیر مشتریان کلیدی 

B2Bتخدمادربویژهفروش،وبازاریابیمشاغلتریناساسیجملهازکلیدیمشتریانمدیر

کلیدیانمشتریباروابطمدیریتبرایمناسبایزمینهایجادمدیرانایناصلیوظیفه.است

مشتریانیازدرصد۲۰کلیدیمشتریانازمنظور.استایشاندرخواستیاخریدگونههرجهت

نعت،صنوعبهبستهمدیران،این.دهندمیاختصاصخودبهرافروشسهمدرصد۸۰کههستند

سطوحرایبخدمتیامحصولنوعاگر.باشندداشتهاختیاردررامشتریصدتایکازتوانندمی

.دبوخواهدکمترطبعبهکلیدیمشتریاناینتعدادباشدمشتریانتعاملازبالایی

استظفمومربوطهمسئولواستفروشوبازاریابیهایشغلترینچالشیازیکیشغلاین

.نمایدبرقرارارتباطمشتریاناینباگوناگونارتباطیهایراهاز
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

رویکرد استراتژیک به دسته بندی مشتریان 
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

د نگاه استراتژیک به فراین
فروش نهایی
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

ماتریس آنسوف 
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

استراتژی های فروش 

فروش‌با‌تمرکز‌بر‌بازاریابی‌محتوایی‌-
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

استراتژی های فروش 

روش‌آپ‌سلینگ‌-

آندرکهاستبازاریابیدرتکنیکی،Upsell)بیش‌فروشیازاگر
یامت‌ترگران‌قیخدماتیامحصولتامی‌کندترغیبرامشتریفروشنده
فادهاست(کندخریداریراخودنیازموردمحصولباارتباطدرمحصولی
بیاورید،دستبهمی‌توانستیدکهپولیازراحتیبهیعنینمی‌کنید،
پرسیدهماشازفروشندهکهدلیلاینبهتنهابار،چندحالبهتا.می‌گذرید

میلهمسرخ‌کردهسیب‌زمینیغذایتان،همراهمی‌خواهیدآیا»:است
ازودخدومخریددریاداده‌اید؟سفارشسرخ‌کردهسیب‌زمینی«کنید؟

کرده‌اید؟دریافتتخفیففروشگاهی
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

استراتژی های فروش 
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

استراتژی های فروش 
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

استراتژی های فروش 
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

استراتژی های فروش 
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

استراتژی های فروش 
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

استراتژی های فروش 
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

استراتژی های فروش 
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

استراتژی های فروش 
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

استراتژی های فروش 
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

استراتژی های فروش 
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

استراتژی های فروش 
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

استراتژی های فروش 
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

استراتژی های فروش 
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

استراتژی های فروش 
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

استراتژی های فروش 
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

استراتژی های فروش 



58



استراتژی های فروش 
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

استراتژی های فروش 
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

استراتژی های فروش 
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

استراتژی های فروش 



62



استراتژی های فروش 
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

استراتژی های فروش 
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

استراتژی های فروش 
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

شماتوجهحسنازتشكربا


