
 
 طرح کلی برنامه بازاريابی

 
يک برنامه بازاريابی طراحی شده است تا فعاليت های شرکت را به سوی برآوری نيازهای مشتری هدايت کند؛ نيازهای 

خدمات را در اختيار /خدماتی را ايجاد کند که آن نيازها را برآورده می کنند، محصول/مشتری را مشخص کند، محصول
 !  به طوری که سود توليد شود-هد و با مشتری تبادل نظر کندمصرف کننده نهايی قرار د

 مقدمه
 چه کسی شرکت، صاحب منصبان، کارمندان، جامعه محلی کيست؟

 کدام خدمات چيست، هدف شرکت کدام است؟/محصول
 کجا محل برپاکردن کارخانه کجاست؟

 چگونه ونه برآورده کند؟شرکت در نظر دارد که اهداف، ميزان محصول، حجم فروش خود را چگ
خدمات توليد شد، خصوصيات ويا کيفيت های آن کدامند و به چه صورت به محصولات /چرا محصول

 موجود برتری دارد؟
 چرا

 
 بازارهای مورد نظر

 بازار پيشنهادی ابتدايی شرکت کدامست؟ •
o محلی 
o استانی 
o استان های غربی 
o سطح ملی 

 موقعيت شرکت در زنجيره بازارهای اساسی چيست؟ •
o مصرف کننده 
o صنعتی 
o دولت 
o بين المللی 
o تأمين کننده 
o توليد کننده 
o عمده فروش 

 محدوده های بازار مورد توجه چيست؟ •
o بر اساس گروه مصرف کننده 
o بطور جغرافيايی 

 .ارزش دلاری فروش بالقوه کل را در محدوده بازار مورد نظر پيشنهادی معين کنيد •
گروه های (جنسيت، شيوه زندگی، ارزش ها توصيف کنيد گروه های مصرف کننده مورد نظر را براساس سن،  •

 ).مصرف کننده عمده
 .اهداف ميزان فروش شرکت و درصد سهم کل بازار که شرکت نماينده آن است را معين کنيد •
 .توصيف کنيد که نسبت توانايی توليد برنامه ريزی شده به تقاضای پيشنهادی بازار چقدر است •

  



 بر روی قدرت بازاريابی محصول تأثير می گذارد را مشخص کرده و چگونه می هرگونه عامل نفوذ خارجی که •
 :توان بر آنها فائق آمد

o برچسب زدن/مقررات بسته بندی 
o GST) تأثير بر پذيرش قيمت توسط مصرف کننده( 
o  غذای سالم در مقابل غذای ناسالم(ترجيحات خريدار( 
o  روش روزن رانی(تغييرات در فناوری توليد( 

خدمات معمولاً در چه موقع خريداری می شود؛ به طور هوسی ويا به عنوان يک /يد که محصولتوصيف کن •
 آيا استراتژی بازاريابی پيشنهادی به اين گرايش ها توجه دارد؟. کالای عادی خريد خواربار

خدمات را انجام می دهد؟ چه کسی در مورد خريد تصميم می گيرد؟ آيا /چه کسی معمولاً خريد محصول •
 راتژی بازاريابی به طور شايسته به سمت اين گروه هدايت شده است؟است

 :گوناگونی محصولات موجود را توصيف کنيد •
o براساس طعم و مزه 
o براساس اندازه بسته 

 بازار برای هرکدام از اقلام فوق کدامست؟ •
 محصول معمولاً از کجا خريداری می شود؟ •

o سوپرمارکت 
o بقالی 
o خواربار فروشی 
o ساندويچ فروشی 
o مپ بنزينپ 
o ماشين های فروش 
o مدارس 

 آيا اقدامات بازاريابی به طور شايسته به اين مکان ها متوجه شده است؟ •

 تقاضاهای بازار

 رقيب کيست؟ •
 خدمات آنها کدام هستند؟/محصولات •
 خدمات از نظر کيفيت، قيمت، بسته بندی و گوناگونی با آنها چيست؟/نسبت اين محصول •
 ک از رقبا در اختيار دارند؟چند درصد از کل بازار را هري •
پيش بينی های ( اين شرکت به طور واقع بينانه می تواند انتظار داشته باشد که چقدر از سهم بازار را کسب کند  •

 ؟)فروش را ارائه کنيد
 خدمات دارد؟ آيا اين انتظارات را برآورده می کند؟/جامعه معمولاً چه انتظاری از اين نوع محصول •
 خدمات را تأکيد می کند؟/کيفيت محصول) نمايش در نقطه خريداری/مک های فروشک(آيا بسته بندی  •
چه ميزان از رشد فروش را می توان در طول سه سال آينده انتظار داشت؟ آيا اين برنامه می تواند ميزان توليدی  •

 که برای حمايت از اين رشد لازم است را برآورده کند؟
 د؟برنامه های دراز مدت شرکت کدام هستن •

 قيمت گذاری محصول

 خدمات چيست؟/گستره قيمت قابل قبول برای اين نوع محصول •
 خدمات به آن گستره چيست؟/نسبت قيمت پيشنهادی محصول •
آيا يک حاشيه مناسب بين هزينه توليدکننده و ميزان قيمت قابل قبول مصرف کننده وجود دارد تا اضافه بها در  •

 را تأمين کند؟سطح عمده فروشی، توزيع کننده و فروش 
آيا قيمت امکاناتی را برای حمل کالا، سود پيش بينی شده، نوسانات قيمت در بازار و برداشت مصرف کننده از  •

 ارزش قائل می شود؟



 آيا کوپن ويا تخفيف برای تشويق مصرف کننده ها در امتحان طعم های ديگر و غيره در نظر گرفته شده است؟ •

 معرفی محصول

 ل چيست؟جزييات هزينه محصو •
 هزينه کالاهای فروخته شده •

o نيروی کار مستقيم 
o مواد مستقيم 

 هزينه های عادی •
o هزينه های فروش 
o هزينه تبادل نظرات 
o  شامل حمل کالا(هزينه های کلی و اداری( 

 اجازه داده شده است؟ ) زنجيره اضافه بها و قيمت گذاری کانال(چه اضافه بهائی در هر مرحله توزيع  •

 :برای مثال

  توليد کنننده عمده فروش شنده فرو  
 %60 هزين %90 هزينه هزينه %80ه

+  +  +  
 %40 اضافه %10 اضافه بها اضافه بها %20 بها

=  =   = 
 قيمت فروش %100 قيمت فروش %100 قيمت فروش 100%

 

شامل ورودی (ند هزينه بيشتر مقرون به صرفه هست/آيا روش های پردازش و بسته بندی که از لحاظ اقتصادی •
 خدمات به کار گرفته شد؟/برای پايين نگه داشتن هزينه های محصول) های مواد خام

 کانالهای توزيع

 خدمات به مصرف کننده نهايی چگونه برنامه ريزی می کند؟/شرکت برای رساندن محصول •
 قرار است از چه کانال توزيعی استفاده شود؟ •

o  توليدکننده به مصرف کننده-مستقيم  
o توليدکننده به فروشنده به مصرف کننده- مرحله يک  
o  توليد کننده به عمده فروش به فروشنده به مصرف کننده-سنتی  
o  توليد کننده به کارگزار به عمده فروش به فروشنده به مصرف کننده-چند مرحله ای  

 شرکتی توزيع را به عهده خواهد گرفت؟/چه کسی •
 تفاده شود؟آيا قرار است از فروشندگان کارمزدی اس •
 چه هزينه هايی به کانال توزيع پيشنهادی مربوط می شود؟ •
 توليد چگونه تأثير می گذارند؟/اين کانال ها بر روی چارچوب های زمانی تحويل •
 شرايط تحويل چيست؟ •

نحوه بسته بندی محصولات برای حمل و تحويل، نمايش به مصرف کننده نهايی چگونه است؟ چه کارهايی را  •
  دست انجام داد؟لازم است با

 برای فروشندگان تأمين شود؟) رک های گيره ای، محفظه ها و غيره(آيا قرار است لوازم نمايشی  •
 را برآورده می کند؟) برچسب زنی، مهروموم و غيره(آيا بسته بندی شرايط نهاد ناظر  •



کدگذاری، قيمت ش ظاهر است، مکمل محصول است، برچسب زنی عمومی را نشان می دهد،  آيا بسته بندی خو •
 گذاری شده است؟

 آيا روشی وجود دارد که بتوان رضايت مشتری و کنترل کيفيت را سنجش کرد؟ •
 )مقرون به صرفه(حداقل لازم سفارش حمل کدامست؟  •
حداقل ميزان موجودی که بايستی حفظ کرد تا اطمينان حاصل شود که تحويل پرتأخير، سفارشات انجام نشده، يا  •

 تأثير منفی بر روی فروش نگذارند چيست؟ارسال تقسيم شده، 
 از چه سيستمی بايستی برای پردازش سفارشات، حمل، تهيه صورتحساب استفاده شود؟ •
 شرايط بازرگانی عرضه شده چه خواهد بود؟ •

 تبليغات/ترويج محصول

« • :برای مثال. شرکت را توصيف کنيد» بسته تبادل نظرات
o تبليغات 
o  فروش 
o ترويج فروش 
o شناسايی 

  بودجه بندی شده است؟ 1هر طبقه بندی چقدر در سالبرای  •
 قرار است از چند درصد هررسانه در بسته کلی تبليغاتی شما استفاده شود؟ •

o تلويزيون 
o راديو 
o روزنامه ها 
o مجلات 
o تابلوهای اعلانات 
o کارت هات ويزيت 
o فروشندگان/تبليغات مشترک با عمده فروشان 
o رسانه های ديگر 

 فروش

  کارگزاران خوراک، فروشندگان کارمزدی و غيره؟-فروشنده ای استفاده شود قرار است از چه نوع  •
تخفيف برحسب مقدار، (چه ابزاری در اختيار فروشندگان قرار داده می شود تا در دريافت سفارشات کمک کند  •

 ؟)خريداری فضای قفسه و غيره
 آيا يک برنامه کارآموزی فروش عرضه خواهد شد؟ •
 ش بودن فروش چگونه خواهد بود؟نحوه اندازه گيری ثمربخ •
 چه انگيزه هايی به فروشندگان برای حساب های جديد و موفقيت ها عرضه خواهد شد؟ •

 ترويج فروش

 چه فعاليت های ترويج کننده ای برنامه ريزی شده است؟ •
o لوازم کمک به فروش/تابلوهای نمايشی در نقطه خريد 
o نمونه ها 
o کوپن ها 

 ی را در بردارند؟هريک از اين اقلام چه هزينه ا •



 شناسايی

 شرکت چه برنامه ای برای شروع معرفی محصول با استفاده از شناسايی دارد؟ •
o  تعريف و تأييد(Sask-Made) 
o توصيه ها 
o ارجاع ها 
o علائم بر روی کاميون 
o  تم بصری متداوم 

 
 

 
(COBSC/CSECO) اطلاعات تجارى را به انگليسى و فرانسه آه   انتاريو-  مرآز خدمات تجارى آانادا

از مدارآى آه بيش از همه مورد استفاده قرار مى گيرند نسخه .  زبان هاى رسمى آانادا هستند در دسترس قرار مى دهد
اگر مايل به دريافت اطلاعات بيشترى در مورد . هائى بصورت رايگان  به زبان هاى ديگر ترجمه شده است  تجارت هستيد  

س بگيريد و با يكى ازمسئولان اطلاعات مرآز خدمات       صحبت  تما1-888-576-4444لطفاً با شماره 
.آنيد COBSC/CSECO   انتاريو - تجارى آانادا 
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