
ریزی بازاریابیبرنامه
.چگونه یک برنامه بازاریابی قابل اجرا تدوین کنیم

.این یک آموزش کاربردی است

.با ما همراه باشید

http://www.barayandbooks.ir/
http://www.barayandbooks.ir/


سید حسین اورعی
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فهرست مطالب

بازاریابیریزیبرنامهوبازاریابی
بازاریابیریزیبرنامهمشکلاتومزایا
بازاریابیریزیبرنامهفرایند
کاروکسبحسابرسی
استراتژیکیابیجایگاه
بازاریابیآمیخته
اجراییوعملیاتیهایبرنامه
کنترلونظارت
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معرفی کتاب



رویکردهای اصلی سازماندهی کسب و کار 
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تولید گرایی
روختندفکردند، میتولید کنندگان هر آنچه را که تولید می•

گراییفروش

دون متقاعد نمودن خریدار به انتخاب محصول فروشنده، ب•
توجه به نیاز خریدار 

ی مشتری گرای
مشتری در کانون توجه و استراتژی شرکت •



بازاریابی

.استکاروکسبفلسفهبازاریابی•

رفعویلتسهتشویق،باکهاستاستراتژیککاروکسبعملکردبازاریابی•
.شودمیمنجرارزشایجادبهمشتریتقاضای

اهدافبهباشیدهاآنپاسخگویوکنیددرکرامشترینیازهایشمااگر•
.رسیدمیخودکاروکسب

سودآوریتحقق•
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چهار ایده بزرگ در بازاریابی 
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فرآیند تامین نیازها و خواسته های خود  از طریق مبادله با•
دیگران 

مبادله

قول فروشنده به خریدار و تعهد مشتری به فروشنده•
تعهد

ریانطباق مزایای حاصل از پیشنهاد فروشنده با نیازهای مشت•
انطباق

تمرکز بر نیازهای مشتری•
مشتری گرایی 



فعالیت های کلیدی بازاریابی

مشترینیازهایبازارشناسایی.

مشتریانبندیتقسیم

محیطیتغییراتمشتریان،رفتاررقبا،هایفعالیترصد.

بازاریابیمیختهآهایاستراتژی

خریدتسهیلهایروشتوسعه

سازیقبیلهووفادارسازی
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ریزی بازاریابیتعریف برنامه

:ریزیبرنامه•
کهقدقیوخصوصبهروشیکیاوطرحیکتشکیلقبل،ازکارهاتنظیم•

.گیردمیصورتکاریکانجامبرای

:بازاریابیریزیبرنامه•
ختهآمیشکلبه)همبابازاریابیمختلفهایجنبهآندرکهاستفرآیندی•

.شودمیگرفتهکاربهتولیددرجهتآتیاقداماتاساسبر(بازاریابی

شدهبینیپیشگیریتصمیم•
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ریزی بازاریابیهدف برنامه
استآنبرایگیریتصمیممنظوربههدفمندومنطقیرویکردیازاستفاده•

اهدافتحققجهتبازاردرموجودهایفرصتباسازمانهایقابلیتکه

.شوددادهمطابقتسازمان
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ریزی بازاریابیاهمیت برنامه

کاروکسبموقعیتبرموثرعواملشناخت•

هاتفرصوهاموقعیتمقایسهوسازمانمختلفهایفعالیتبالقوهتوانارزیابی•

مشخصزمانیدورهیکدرویکسانصنعتیکدربهترعملکرد•
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بازاریابیتدوین برنامه
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کنترلبرنامه ریزیتجزیه و تحلیل پیاده سازی



ارتباط استراتژی و برنامه
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مزایای برنامه ریزی بازاریابی

رابطهموردردپنسیلوانیا،دانشگاهبازاریابیاستادآمسترانگ،اسکاتجکتحقیقات•

عملکردوریزیبرنامهبین

لویتتئودوربازاریابیبینینزدیکنظریه•
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مشکلات برنامه ریزی بازاریابی
مشارکتومالکیت•
ارشدمدیریتدیدگاهوتفکر•
مدیریتتیمتعهد•
مدیریتتمرکز•
نمایندگی•
انسانیخطای•
ابهام•
•....
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ریزی بازاریابیفرآیند برنامه

تعیین 
اهداف

ارزیابی 
شرکت

ارزیابی 
بازار

هدف 
گذاری

استراتژی 
نظارتاجرابازاریابی

www.barayandbooks.ir 15



و ایجاد ارتباط بین اهداف شرکت 
اهداف بازاریابی

www.barayandbooks.ir 16

(میان مدت تا بلند مدت)سازمانیاهداف 

3میان مدت و بطور معمول )اهداف استراتژیک بازارابی
(سال

1ر معمولوکوتاه مدت و بط) اهداف تاکتیکی بازاریابی
(سال

سازماناهداف

بازاریابیاهداف



شرکتارزیابی یا حسابرسی 

SWOTتحلیلازاستفادهباتهدیدهاوهافرصتضعف،وقوتنقاطدرک•

رقابتیمزیتوسازمانهایقابلیتشناخت•

کاروکسبحسابرسیوبازاریابیحسابرسیبینارتباطایجاد•

کاروکسبحسابرسیانجامچگونگیباآشنایی•
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و کارچگونگی حسابرسی کسب 
:سازمانکلیدیعملکردهایبازدهیوهافعالیتها،برنامهوهاسیاستها،هدفکاملهایبررسی

مالیامور

بازاریابی

تولید

توسعهوپژوهش

انسانیمنابع

سازمانکلیبازدهی

سازمانیساختارومدیریت
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مشتریان :حسابرسی بازار
مشتریانخریدچراییدرک

مشتریمختلفهایگروهبهمشتریانبندیتقسیمنحوهازآگاهی

مختلفهایگزینهبینازمشتریانانتخابنحوهباآشنایی
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جستجوی اطلاعاتتشخیص درست
ارزیابی

گزینه ها
نتایجانتخاب محصول



رقبا: حسابرسی بازار
رقباتحلیلوتجزیهاهمیتدرک

رقباتشخیصچگونگی

رقباتحلیلوتجزیه
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 مستقیمرقبای
تازه واردها
جایگزین ها

عملکرد
اهداف
 استراتژی

(پورتر)ها
نقاط ضعف و قوت



محیط بازار: حسابرسی بازار

محیطیعواملیادگیریPESTبازاربررسیبرایابزاریعنوانبه.

محیطیعواملبررسیاهمیتشناختPESTبازاریابیریزیبرنامهفراینددر.

محیطیعواملبررسیراهبریPEST.

بازاریابیاطلاعاتسیستماستقرارچگونگیشناخت
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یابی استراتژیکجایگاه 

تلفیقیتحلیلوتجزیهSWOTهابررسینتایجاز

ابانتخخصوصدرگیریتصمیمبرایاستراتژیکیابیجایگاهفرآینددرک

بازارخاصهایبخش

استراتژیکیابیجایگاهازواقعیهایمثالبررسی
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آمیخته بازاریابی
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محصول

قیمت

توزیع

ترفیع



محصول: بازاریابیآمیخته 

استراتژیکیابیجایگاهتمرینوبازاریابیآمیختهبینارتباطدرک

محصولاستراتژیکارکرددرک.

آنمنافعازمحصولهایویژگیکردنمتمایز.

محصولاستراتژیمورددرگیریتصمیمچگونگیازآگاهی
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قیمت: بازاریابیآمیخته 

گذاریقیمتمثلثمفهومدرک

منافعباقیمتاستراتژیکارتباطتشخیص

گذاریقیمتیحوزهدرگیریتصمیمچگونگی
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توزیع: بازاریابیآمیخته 
بازاریابیآمیختهعاملسومینعنوانبهتوزیع،تعریفدرک

تبلیغاتباتوزیعمیانارتباطتشخیص

توزیعهایکانالازاستفادهمزایایدرک

انالکاستراتژیمورددرتصمیماتخاذچگونگیوتوزیعهایکانالانواعشناخت
توزیع
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عمده فروشان
خرده فروشان



ترفیع: بازاریابیآمیخته 
بازاریابیآمیختهعناصرازعنصرچهارمینعنوانبهترفیعتعریف

ارتباطاتفرآیندضروریعناصرشناخت
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سازمان بدنبال اطلاع رسانی یا ترغیب •
.مخاطب هدف است منبع

ترکیب کلمات، تصاویر و صداها •
پیام

ه یک کانال ارتباطی یا مجموعه کانال هایی ک•
پیام را به مخاطب هدف منتقل خواهد کرد رسانه

ر مخاطب هدفی که تمرکز فرآیند ارتباطات ب•
روی آن قرار گرفته است دریافت کننده



ترفیع: بازاریابیآمیخته 
یعیترفاستراتژیوتوسعهزمانگرفتننظردربرایکلیدیفاکتورهفتشناخت.
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استراتژی 
ترفیعی

تعریف 
مخاطب 

تعیین 
اهداف 

ایجاد 
پیام ها

انتخاب 
رسانه

تدوین
برنامه

تأمین 
بودجه

ارزیابی 
نتایج



اجرا و برنامه های عملیاتی 
استراتژیسازیپیادهدرک

عملیاتیهایبرنامهازهدفوکلیدیعناصریافتن
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پنج جزء کلیدی برنامه های عملیاتی 

تنظیم اهداف عملیاتی

.ایجاد محدودیت های زمانی و ضرب الاجل ها

لیاتی ارتباط برقرار کردن و تعین تکلیف برنامه های عم
.برای کارکنان

.پیش بینی های فروش

.تنظیم بودجه



و اجرایی برنامه های عملیاتی
عملیاتیهایبرنامهکردنتکمیل
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بخش 
هدف

استراتژی
محصول

استراتژی
قیمت

استراتژی
توزیع

استراتژی 
ترفیع



نظارت و کنترل

کنترلونظارتمفهومدرک

استبیبازاریاریزیبرنامهفرایندکلیدیبخشهایجزءکنترلونظارتاینکهشناخت.
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معرفی کتاب
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این کتاب کار برای چه کسانی است؟

نوپاکارهایوکسبکارفرمایان•
متوسطوکوچکهایشرکتمدیرانوکارفرمایان•
بزرگتجاریهایشرکتبازاریابیبخشدرمسئولمیانیوارشدمدیران•

غیرانتفاعیوانتفاعی
ابیبازارینقشدرکهبزرگترکارهایوکسبدربازاریابغیرمیانیمدیران•

.دارندریابیبازاریزیبرنامهفرآیندبهتردرکبهتمایلیاشوندمیگرفتهبکار
دخوبازاریابیمهارتودانشسطحارتقادنبالبهکهکارتازهمدیران•

.هستند
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مطالعه و تکمیل تمرین های  این کتاب کار 
برای شما چه دستاوردی خواهد داشت؟

بهند،کمیایجادشمادرراموثربازاریابیبرنامهتوسعهفراینددرکودانش•
.بودخواهیدبازاریابیبرنامهتدوینبهقادرآیندهدرزمانیهردرکهایگونه

اشتهداجراقابلیتکهبازاریابیبرنامهسازمانتانبرایسازدمیقادرراشما•
.دکنیتدوینباشد،ارزیابیقابلآنموفقیتمیزانزمانگذردروباشد
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چگونه می توان از این کتاب استفاده کرد؟
ندفرایازمرحلههردرشماراهنمایکهاستشدهطراحیایگونهبهکتاباین

.باشدبازاریابیریزیبرنامه

ازتربیشگیریبهرهمنظوربه.داردتمرکزفرایندازمرحلهیکبرهرفصل
.دهیدانجامراآنهایتمرینونمودهمطالعهرافصلهرکتاب،

ستاتفسیریهایمتنوآموزشیوتعاملیهایتمرینازترکیبیکتاباین.
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بخش های هر فصل
آموزیدمیفصلایندرآنچه:

آموزشیتمرین

موزشیآنکته

بعدیگام

تمرین
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پرسش و پاسخ
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اورعی سید حسین 
و مشاور بازاریابیکارشناس 

www.barayandbooks.ir 38

• Channel: @drhosseinouraee

• ID: @ouraee_hossein

s.h.ouraee@gmail.com

Hossein_ouraee

09122981136


