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فروشگاه ها  را ميتوان در برخي از-پاناسونيك پيراهن هاي ارو، تاير گودير، تلويزيون هاي-همه گونه كالا: همان در برابر بهاي كمتر
  و بنگاه هاي فروش با تخفيف، با بهاي كمتر خريداري نمود

بيش از نياز آنان تحويل  دارند كه چيزهايي برخي از مردم ازعرضه كنندگان كالاها و خدمات شكايت: كمتر در برابر بسي كمتر
نمونه آن شركت هواپيمايي ساوت وست در آمريكاست كه با . ميدهند و ما ناچار به پرداخت بهاي اين بخش از فرآورده هم هستيم

  .بليط خود را بسيار پايين آورده است حذف برخي خدمات، بهاي
ديگران بربايند، بايستي در  گوي سبقت را از جا انداختن ارزش نمايان فرآورده هاآناني كه مي خواهند تا در سايه :كمتر برابر در يشترب

 . نمونه چنين سياستي است وال مارت. برابر بهاي كمتر، كالاها و خدمات بيشتري را به مشتري تحويل دهند 

بي نام را  فرآورده هاي.پرورش نام بازرگاني فرآورده است ساختن و بخش بزرگي از هنر بازاريابي، كوشش در راه: نام بازرگاني
 .نگرد كه در آنجا تنها قيمت مطرح است مشتري به چشم يك كالا مي

در گزينش نام بايستي .كرد ابتدا بايد نام را برگزيد و سپس با رويكرد به همه معني ها، تأثيرها و سابقه آن، به شناساندن نام اقدام
را برگزيده  "بيشتر در برابر بيشتر"فرآورده اي كه روش  براي مثال.جا انداختن ارزشي فرآورده را در نظر داشت سياست و روش

  .كم چيزي با كيفيت پايين را به ذهن شنونده نياورد نام آن بايد يادآور كيفيت برتر باشد يا دست. است
  .ز قيمت همه تأسيسات آن بيشتر است برآورد گرديده است كه ا ميليارد دلار 35، كوكاكولا ارزش نام

قيمت  چارچوب آميزه بازاريابي، خواهان تصميم گيري مديريت بازار در خصوص ويژگي هاي فرآورده،: طراحي آميزه بازاريابي
رده تعيين ويژگي هاي فرآو آميزه بازاريابي به. گذاري، گزينش روش و كانال هاي پخش، و ترويج فرآورده ها به نحو مطلوب است 

 :يك از اين ويژگيها به شرح زير است عوامل مورد نظر در مورد هر. مي پردازد) توزيع(، قيمت، ترويج و پخش )محصول(

 
گاهي به درستي . حالت رواني، از كالاهاي مشابه ممتاز و برجسته نموده يا به صورت كالاهاي گوناگون را مي توان به واقع: فرآورده

  .مواردي مكان اصلي و زادگاه جنس موجب نام آوري و امتياز آن مي شود و دريك تفاوت اندك وجود دارد 
فرآورده هاي خود چندين نرخ  شركت هاي زيرك و كاردان براي. شركت ها بايد تا جاييكه بتوانند قيمت ها را بالا بگيرند : قيمت

  .سعي خود بكشانند به پيشنهاد مي كنند تا با انعطا ف پذيري بتوانند گروه هاي متفاوت مشتريان را
هدف استفاده  هر فروشنده از دو شيوه فروش مستقيم و فروش به كمك واسطه ها براي رساندن كالاهايش به بازار:)توزيع(پخش 

  . كند



مسابقه ها، بازي ها، كارناوال فروش ؛ كوپن ( پيشبرد فروش تبليغات، :گروه بخش كرد شامل اين ابزار را مي توان به پنج: ترويج
 نيروي فروش، روابط عمومي، ،) هاي ويژه تخفيف؛ پاداش هاي خريد ويژه؛ برنامه هاي ارتباط پيوسته؛ وابسته كردن مشتري

 بازاريابي مستقيم 

 . تعريف كرده اند  " هنر يافتن و نگهداري مشتريان"برخي از دست اندركاران، مديريت بازار را : مشتري

يافتن يك  به علاوه هزينه. با از دست دادن فروش تمام عمر يك مشتري تعريف مي شوددست دادن يك مشتري برابر  امروزه از
  .مشتري جانشين هم دركار است

مشتري  ، هزينه جلب يك مشتري تازه، پنج برابر هزينه خشنود نگهداشتن) 1986( بنابر پژوهش وزارت بازرگاني ايالات متحده  
. خريد كند  د سال طول مي كشد تا مشتري تازه در حد و اندازه مشتري پيشين از شمانكته منفي ديگر اين است كه چن .كنوني است

 .مشتريان ماهرند نگهداريو  شركت هاي پيروزمند در هر دو زمينه يافتن

  :شركت ها مي توانند از سه راه ارز شهايي فراتر از رقيبان به مشتري عرضه نمايند: ارزشهاي مشتري پسند
 ها به محل هاي با هزينه شركت هاي كه بخواهند هزينه هاي خود را پايين نگهدارند، بايد براي كنترل هزينه:بهاي كمتر فرآورده

چين و هندوستان  بسياري از شركت هاي آمريكايي كه اين استراتژي را داشتند به محل تايوان و سپس مالزي،. كمتر كوچ كنند 
را به بهايي بيشتر از رقيبان مي  شيشركت كاتر پيلار فرآورده ها: ه هايشكمك به مشتري در كاستن از ديگر هزين .روي آوردند

  .هنگامي است كه از ديگران خريد كنند مشتريان نشان مي دهد كه چگونه هزينه كل آنان كمتر از فروشند ولي به
پيشنهاد فروش خود را ي ديگري نيز هاهتأمين كننده مي تواند از را:افزودن خدماتي به كالا كه سودمندي آن را افزايش مي دهد

موزش و مشاوره، تضمين هاي آ يتر، خدمات بيشتر و بهتر، مربيگر ، راحتي بيشتر، خدمات با شتابيهمخوان ساز:كند "شيرين"
  .نرم افزارهاي سودمند و ويژه، اجراي برنامه منافع اعضا بالا و غيرعادي، عرضه سخت افزارها و

 ادامهبه ايشان در برابر  كاراترين راه هاي به دست آوردن، نگهداري و رشد مشتريان، پاداش دادنيكي از :پاداش به مشتريان
مسافتي كه در يك دوره  شركت هاي هواپيمايي به مسافراني كه فراوان پرواز مي كنند، با در نظر گرفتن جمع. است  مشتري بودن

گونه عضويت و وابستگي با مشتريان به وجود  توانند دست كم چهارشركت ها مي  .سفر نموده اند، تخفيف هاي ويژه اي مي دهند
  اجراي برنامه ويژه تقدير از مشتري- مشتريان بسيار مهم- عضويت در باشگاه شركت- گروه مشتريان دائمي  :آورند

 :يك برنامه ساده و سنجيده بازاريابي بايد بخش هاي زير را داشته باشد:محتواي برنامه بازاريابي
شامل ) SWOT analyzing(سازمان  تفضيل وضعيت كنوني؛ تحليل موقعيت شرح و شامل:تجزيه و تحليل موقعيت-الف

  .ي بنيادين در مورد آينده)فرض ها(توانمندي ها، ناتواني ها، فرصت ها، تهديدها؛ مسائل عمده رودرروي شركت، انگاشت ها 
  منظورها و هدفهاي بازاريابي-ب 
، بازار هدف، روند اصلي به بازار نشاندن فرآورده، قيمت گذاري: در برمي گيرد شامل  راهبردها شش زمينه رااين : گزيني راهبرد-پ

  .فرآورده به بازار، ارزش كل و فراگير پيشنهاد، راهبرد پخش و راهبرد ارتباطات مرحله فرستادن
 محتواي برنامه بازاريابي



ري در مورد هدف ها و تنظيم برنامه استراتژيك، بايد آن را با دقت و در زماني پس از تصميم گي:برنامه ريزي اقدام بازاريابي-ت
بوده و پيروي  همه دست اندركاران بايد از اين بخش آگاه. سراسر برنامه بايد به كار و اقدام تبديل شود . به اجرا درآورد  مشخص

  .كنند
 در برنامه ها. پاييد تا كار بر پايه هدف هاي ازپيش نهاده انجام گيرد اجراي هر برنامه را بايد :ي بازاريابي)كنترل ها(پايش ها -ث

  .كرد هدف گذاري هاي ماهانه، فصلي، يا سالانه اي وجود دارد كه مي توان با توجه به آنها پيشرفت برنا مه را ارزيابي
 را هد و اين موضوع زندگي روزانه ماميد " اقتصاد برپايه اطلاعات "جامعه صنعتي، جاي خود را تبديل به : دگرگوني بنيادين

نيازي نيست كه  ديگر. انقلاب ديجيتالي همه برداشت هاي ما از زمان، مكان را از بنيان تغيير داده است. سراپا دگرگون مي كند
ركت ها و ش. مايل هستند مستقر باشند  شركت ها جا و مكان زيادي را اشغال كنند شركتها ميتوانند به صورت مجازي در هر جا كه

. درون سازماني در شبكه هاي بدون سيم به هم پيوند مي يابند كسب وكارهاي گوناگون و نيز گروه هاي مشتري ، برون سازماني و
  .بدون هزينه در جريان خواهد بود اطلاعات در شبكه اينترنت و در سراسر جهان

  فراهم آورده است عاليت و رقابت در بازار جهاني رابراي بنگاه هاي كوچك با سرمايه اندك نيز فرصت ف انقلاب ديجيتالي

/ كالا( دستشان در گزينش و دريافت فرآورده مصرف كنندگان امروز، بيش از هر دوره اي در تاريخ گذشته ،: كانالهاي پخش
به زودي در  الكترونيكي پخش كانال هاي. رقابت در كانال هاي پخش بسيار تنگاتنگ و گسترده شده است . باز است ) خدمات
  :صنعتي دست كم پنج كانال در اختيار خريدار مي باشد در كشورهاي پيشرفته .بيشترين سهم را خواهند داشت خرده فروشيزمينه 

  فروشگاه هاي خرده فروشي
  خريد از روي كاتالوگ

  خريد در خانه به كمك كانال هاي تلويزيوني
  خريد مستقيم

  يخريد به كمك واسطه هاي الكترونيك


