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 استراتزیهاي مارك گذاري:  

مارك گذاري تولدکننده: دراین روش تولیدکننده ازدوشیوه مارك گذاري می توانداستفاده کند. روش اول مارك گذاري   ( 1

واحدبراي چندمحصول است واین روش غالبا استراتژي مارك گذاري خانوادگی نامیده می شود. بااستفاده ازاین شیوه هزینه هاي  

واحدسبب می شودتاخرده فروشان بپذیرندکه محصولات راعرضه کنند. معایب    کمتري براي تبلیغات صرف می شود. مارك گذاري

این شیوه این است که عملکردضعیف یک محصول ممکن است برروي اقلام دیگرخط تولیدکه داراي همین مارك هستنداثرمنفی 

وقتی مفیداست که هرمارك    داشته باشد. روش دیگرانتخاب مارکها ونامهاي مختلف براي محصولات متفاوت است. این استراتژي

 محصول دربخشی ازبازارعرضه شوداین روش درمقایسه باروش اول هزینه هاي ترفیع فروش بالاتري دارد.  

 مارك گذاري خصوصی براي متقاضیان خرده فروش یاعمده فروش محصولات:   ( 2

˾́ 

دراین روش شرکتهامحصولات تولیدشده رابامارك مورددرخواست عمده فروش یاخرده فروشعرضه می کنند. تولیدکنندگان وقتی  

ازاین شیوه مارك گذاري استفاده می کنندکه خرده فروشان داراي شعبه هاي زیادي بوده، حسن شهرت داشته باشند. مزیت استفاده  

ه هزینه هاي ترفیع فروش به خرده فروش یاعمده فروش منتقل می شودالبته این کارمستلزم  ازاین شیوه براي تولیدکننده آن است ک 

 ریسک است.  

 مارك گذاري مختلط  ( 3

: دراین شیوه تولیدات بدون مارك خاص وفقط باذکرمشخصات به بازارعرضه می شود.  مارك گذاري ژنریک)بدون مارك(  ( 4

 مزیت اصلی این روش آن است که می توان قیمتهاراباتخفیف چشمگیري عرضه کرد.  

بسته بندي محصول عبارت است ازهرگونه ظرف یابسته اي که محصول درآن براي فروش به  بسته بندي محصول:  (2

 بازارعرضه می شودیابه وسیله آن اطلاعات لازم درموردمحصول به مصرف کنندگان منتقل می گردد.  

کننده منتقل می کند، بسته بندي اغلب درسهولت کاربرد،  مزایاي بسته بندي: مزیت اصلی بسته بندي اطلاعاتی است که به مصرف 

نقل وانتقال، حفاظت وانبارکردن محصول تاثیرزیادي دارد، ذهنیتی است که درمصرف کننده ایجادمی کندفنشان دهنده وضعیت یاحتی  

 کیفیت محصول است 

ضمانتنامه عبارت است ازتعهدکتبی اي که شرکت به مشتري می دهد. مارکهایی که داراي ضمانتنامه  ضمانتنامه محصول:  (3

 هاي محدوداست درمقایسه بامارکهایی که داراي ضمانتنامه هاي کامل است مقبولیت کمتري دارد.  

خدمات فقط به خدمات پس ازفروش اطلاق نمی شودبلکه خدماتی فراگیروشامل سه مرحله پیش ازفروش، درخلال  خدمات:  (4

فروش وپس ازفروش موردتوجه است. خدمات پیش ازفروش شامل حل مشکلات مشتریاناست حتی درشرایطی که بامحصول شرکت  

ی رادراختیارمشتري قرارمی دهدواوراترغیب به خریدکرده  ارتباط ندارد. خدمات درخلال فروش آن خدماتی است که اطلاعات کاف

درتصمیم خریدراهنمایی می کند. خدمات پس ازفروش نیزشامل حمل ونقل محصول، نصب وراه اندازي دستگاهها، آموزش،  

 نگهداري وتعمیرات است. مجموع این خدمات مبناي بازارداري وحفظ مشتریان است. 

 


