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افشاء عدم و رازداری

  ]دریjjافت کننjjده[ تعهjjد می نمایjjد تمjjامی اطلاعjjاتباشjjد. صی و محرمانjjه میاصتخااین سند حاوی اطلاعات 
 موجود در این سند را صرفاً و منحصراً در ارتباط با معاملات و فعالیت های تجاری خjjود بjjا ]نjjام شjjرکت شjjما[
 مورد استفاده قرار دهد. دریافت کننده همچنین موافقت می نماید تمامی کارمندان فعلی و آتی خود را که به

 از محرمانه بودن آن مطلع سازد. ، به طور کاملمحتویات این سند دسترسی دارند

 دریافت کننده سند تضمین می نماید تمامی کارمندان خjjود را از اهمیت بjjالا و محرمانjjه بودن اطلاعjjات سjjند
 به طور کامل مطلع نماید، به نحوی که ایشان اطلاعjjات مjjذکور را برای هیچ طjjرف ثjjالثی فjjاش ننماینjjد. البتjjه
 اطلاعاتی که به طور معمول در اختیار عموم قرار می گیرند از این مورد مسjjتثنی خواهنjjد بود. دریjjافت کننjjده
 همچنین تعهد می نماید بدون اخذ مjjوافقت کتjjبی شjjرکت ]نjjام شjjرکت شjjما[، هیچ گونjjه نسjjخه برداری را از

 هیچ یک از بخش های این پیشنهاد صورت نداده و اجازه آن را نیز به طرف ثالثی ندهد.

 تمامی حقjjوق مjjادی و معنjjوی عنjjاوین تجjjاری مjjذکور در این پیشjjنهاد و کلیjjه مjjوارد الحjjاقی و مربوط بjjه آن،
 شامل تمامی مدارک و اسناد، فایل ها، اطلاعات بازاریابی و چند رسانه ای منحصراً متعلق به ]نام شjjرکت[ می

باشد.

 ]نام دریافت کننده[ با دریافت این پیشنهاد با تمامی موارد فوق الذکر موافقت نموده و خود را ملزم به رعایت
آنها می داند.
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طرح چکیده

  برخی ازاین قسمت به صورت اجمالی اطلاعاتی در خصوص کل طjjرح بازاریjjابی ارائjjه می دهjjد. از آنجjjایی کjjه
  فقط با مطالعه این بخش تصمیم می گیرند که وقت بیشتری برای ارزیابی کل طرح )و شjjرکتسرمایه گذاران

  شما را به اختصار و استراتژی کاریطرحعناصر اصلی شما( اختصاص دهند یا خیر، لذا این بخش می بایست 
 مطالعه مابقی این سند ترغیب نماید.برای می بایست خواننده را این بخش به عبارت دیگر  مشخص نماید.

: ذکر نمایید به اختصار را به ذیلموارد 

 وضعیت فعلی، اهداف و رسالت شرکت
خدمات شرح محصولات/
 اهداف بازاریابی
و برنامه های اصلی بازاریابی هااستراتژی 
 مورد انتظار / یا مالیوبازاریابی نتایج 
موفقیتراه های اصلی کسب 

:دهد پاسخ ات ذیلسوالبه تمامی بایست می موضوعات فوق الذکر 

 شما چه کسی است؟(مورد نظر مشتریچه کسی؟ )شرکت شما چه نوع شرکتی است؟ 
) چه چیز؟ )چه محصول یا خدماتی را شرکت شما ارائه می دهد؟
)کجا؟ )بازار شما کجا قرار دارد؟ فعالیت های بازاریابی خود را کجا انجام خواهید داد؟
 ؟(حاصل خواهد شدچه موقع؟ )طرح شما چه موقع قابل اجرا خواهد بود؟ نتایج آن چه موقع پیش
 سرمایه را پیش بینی می کنید؟(بازگشت سود، فروش و میزانچه قدر؟ ) چه 
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وضعیت تحلیل و تجزیه.1

تحلیل صنعت .1.1

خصوصیات بازار .1.1.1
 رشjjد )رشjjد سjjالانه در صjjد( بر حسjjب منطقjjهنjjرخ  بازار )برچسjjب دلار و/یjjا واحjjد هjjای تولیjjدی( و ظرفیت- 
رافیایی و مناطق فروش غج

 صادرات/صنعت  مربوط به- پتانسیل بازار، پیش بینی های
 رشد یافته و غیره ( (، وضعیت بازار )برای مثال بازار جدید، بازار رشد کرده است- تاریخچه بازار )چگونه

 ی- ساختار صنعت
، شکستهای مهم گذشتهعظیم های  ، حضور شرکتمطرح- سطح رقابت، رقبای 
- روند عرضه و تقاضا 

 

ها  گرایش ها و محرک.1.1.2
تمایلات اصلی صنعتات و - گرایش

- محرک های اصلی تغییر 
- تغییرات در استفاده از محصول 

 محصولاتمصرف کنندگان جدید دسته بندی - 
 و غیره سن، جنسیت، درآمد، سطح تحصیلات، شغلجمعیت شناسی مانند: بر اساس اطلاعات   
 شیوه،  ها، عادت ها، ارزش ها، نگرشتمایل به کسب منفعت روانشناسی مانند:بر اساس اطلاعات   

زندگی، رفتار، عقاید و غیره. 
 رویjjداد هjjای بین و ، مناسبت هjjای ویژه- دوره گردش تقاضا، تاثیرات فصلی )تابستان در مقایسه با زمستان(

 کشور المللی

فاکتورهای حقوقی، سیاسی، اقتصادی.1.1.3
  تاثیر گذار استفعالیت و بازار شماآتی که بر فعلی و  - قوانین و وضعیت سیاسی

مراجع نظارتی- حضور نمایندگی های دولت، و 
- روش های کاهش میزان مالیات شرکت سهامی 

- مخارج دولت 
 میزان مبادلات ارزی ،های پولی )برای مثال نرخ بهره( - تاثیر مالیات، تورم، سیاست

 و غیره (FTAA، EU تجارت بین المللی )مثل سازمان های- 
- فضای سیاسی )مثل شرایط جنگ، ثبات سیاسی و غیره( و ثبات دولت 
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اجتماعی  .1.1.4 –فاکتورهای فرهنگی

- تغییرات فرهنگی - اجتماعی جامعه و سبک زندگی افراد 
- مسائل زیست محیطی 

 افراد  خالص )پس از کسر مالیات و غیره(- تغییرات در در آمد
- شرایط زندگی )سازگاری، تسهیلات زندگی، جمعیت(

- سطح تحرک اجتماعی )حرکت افراد از یک طبقه به طبقه اجتماعی دیگر( 
 هاشهر در پراکندگی جمعیتساختار  و میزان مهاجرت از روستا ها به مناطق شهری- 
 

تکنولوژيکى فاکتورهای.1.1.5

های در حال توسعه  پیشرفته و تکنولوژیبسیار های  - فرایند ها و تکنولوژی
نوع آوری در عرصه تکنولوژی  - میزان ابتکار و

- هزینه های نسبی تکنولوژی، تحقیق و توسعه 
  ها جدید، تاثیر تکنولوژیک- اتکاء صنعت به فاکتورهای تکنولوژی

- مصرف انرژی
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تحلیل فروش .1.2

 با رشد و سود دهی شما مقایسه- رشد اقتصادی و سود دهی صنعت در 
- ارزیابی فروش، سهم بازار، هزینه های متغیر )نیروی کار، مواد اولیه، انرژی و غیره (

  سال گذشته در مقایسه با5طی  محصولات شرکت شما  از فروش- ارزیابی هزینه های بازاریابی و سود خالص
)سهم سود شرکت در مقایسه با سود کلی که این صنعت داشته است( .صنعت و ارقام آمار

، فرمت و غیره ( ورژنمدل،برای هر )شماره شناسایی محصول از طریق خانواده محصول یا از طریق 
  شما به شرکتمربوطیا هر واحد دیگر ناحیه فروش از طریق 

 نوشjjته شjjده)فرمول های محاسjjبه در داخjjل   به صورت خلاصه وارد کنیدذیل را در جدول فوق الذکر موارد- 
(: است

ل الفمحصو
سال پنجمسال چهارمسال سوم سال دومسال اول

فروش صنعتالف
فروش شرکتب
سهم بازارپ
فروش میانگین قیمتت

 هزینه های متغير )برایث
هر واحد (

 1خالصدرآمد فروش ج

 (ث - تبرای واحد )
 تعداد واحد بفروشچ

  )پ * الف(رفته
 مد فروش نا خالصآدر ح

)چ * ت(
 کل درآمد فروش خالصخ

)چ * ج(
هزینه های بازاریابید
هزینه ها سایر ذ

 )ذ-د - خ(سود خالصر

 الف. تاریخچه فروش محصول1جدول 

البته به استثنای هزینه های اداری، بازاریابی و غیره  ? 1
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هاتوسعه روند توزیع و  -
 هر یک می شوند و شکست های استفادههای توزیع که در بازار کانال - انواع 

 صنعت شکست برای
 شرکت شماشکست برای

 مختلف کانال های- هزینه های توزیع از طریق 

تحلیل رقابتیتجزیه و .1.3

دور نمای رقابتی.1.3.1
. نماییدسطح رقابت )برای مثال شدید، متوسط( و همچنین تعداد رقیبان را در بازار خود مشخص  -

  دوام رقابت در بازار نیز باید مشخص شود: تعداد رقیبان جدید و شکست خورده در هر سال.میزان- 
 ، رقjjابت در سjjطحمحصjjولات- نjjوع رقjjابتی کjjه بjjازار شjjما را تحت تjjاثیر قjjرار می دهjjد ) رقjjابت در خjjدمات/

 اسjjاس مشخصjjه هjjای خjjاص مثjjل )قیمت، کیفیت و ، یjjا رقjjابت بر یا مدل تجاری/بازاریابیاستراتژی شرکتی
غیره( 

  شjjرکت چگونjjه بjjا اینموجود در صنعت که می بایست برطرف شوند، همچنین مشخص کنید- موانع رقابتی 
موانع برخورد کرده و یا خواهد کرد.

 مزایایی که محصول شما را در رقابت با محصولات مشابه برتر می نماید، مشخص کنید.-  
 

 اصلی یرقبا.1.3.2
  ( ومشjابه- منابع اصلی رقابت )رقبای مستقیم، رقبای غیر مستقیم، جjایگزین هjا، رقبjای بjالقوه، محصjjولات 

. نیز میزان رقابتی که شما با هر منبع دارید را، مشخص نمایید
 اسjjاس  و یjjا بربjjا شjjما میزان رقjjابتاساس   و آنها را برکرده- رقبای عمده و بزرگ و رقبای کوچک را مشخص 

 نمایید.سطح تهدیدشان دسته بندی
 - فاکتور هایی که توان رقابتی بهتری را به رقبا می دهد )مثل استراتژی بازاریابی، محصول برتر، حمایت مjjالی

  مشjjخص شjjوند. همچjjنینمی بایسjjتبjjالا، تخصjjص فjjنی، ارتبjjاط بjjا افjjراد کلیjjدی در آن صjjنعت و غjjیره( 
  کjjه را عjjواملیامکان و یا در صورت دادهاستراتژیها و/یا شرایطی که به رقبای شما امکان بهره وری بیشتری را 

 بایست شناسایی شوند.  نیز میمنجر به شکست آنها شده

 رقبای اصلی در مقابل شرکت شما.1.3.3
و عملکرد فعالیت های رده  آنها را با شرکت خود مقایسه کاصلی خود، رقبای شناسایی از پس- 

  و شjjما دارنjjداین شjjرکت هjjا برای تهدیjjدی کjjه مjjیزان. همچjjنین نjjوع و نماییjjد ارزیjjابی  نjjیزبازاریjjابی آنهjjا را
 بjjه کjjار )که علیه شرکت شما رقابتی داشته اند، تاکتیک های ً که اخیرا هایی اصلی، ابتکار عملی هایاستراتژی
  بjjا نتjjایج را و در نهjjایتکjjرده( را نیز مشخص کنید. عوامل ذیل را به صورت خلاصه تجزیه و تحلیjjل برده اند

: نماییدشرکت خود مقایسه 
کالا و خدماتی که ارائه می کنند )خصوصیات، مشخصه ها، مزیت ها( ▪  
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 )بر حسب فروش، سهم بازار، ذیل ساخت و تعداد مشتریان فعلی (حجم و میزان ▪  
اهداف  ▪  
قاط ضعف و قوت ن ▪  
 ر ذهنی مشتری نسبت به کالا و خدمات، آگاهی مشترییسرمایه شرکت: وفاداری مشتری، برداشت و تصو ▪  

 نسبت به محصول و یا خدماتی که شرکت شما ارائه می کند، اعتبار و شهرت شرکت
 حال و آینده شرکت ،استراتژی های گذشته ▪  
 علیه شرکت شما  براقدامات احتمالی و اقدامات احتمالی در پاسخ به تغییرات بازار ▪  
  ساختار هزینه ها )برای مثال صرفه جویی در تولید انبوه، فرایند های خطی شکل، درست بهمیزان بهروری ▪  

موقع بودن و غیره (
درجه ادغام عمودی  ▪  
سابقه ابتکار و نوع آوری  ▪  
توان مدیریتی  ▪  
توان توزیع  ▪  
منابع مالی  ▪  
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اطلاعات مربوط به رقبای اصلی را در جدول ذیل وارد کنید:-

 سهمرقبای مستقیم
بازار

 شرح
 محصول یا

خدمات

خصوصیات
 ایمحصول 
خدمات

نقاط
قوت

نقاط
ضعف

استراتژی
بازاریابی

های فعالیت
 )بالا، تهاجمی

 متوسط( یاپایین

 سطح تهدیدات
 )بالا، پایین،

متوسط(

1رقابت کننده 
2رقابت کننده 

...
رقبای غیر  
مستقیم 

3رقابت کننده 
4رقابت کننده 

...
جایگزین ها 
5رقابت کننده 
 6رقابت کننده 

...
رقبای بالقوه 
7رقابت کننده 
8رقابت کننده 

...
محصولات مرتبط

9رقابت کننده 
10رقابت کننده 

...
 های اصلیرقبای . 2جدول شماره 
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برتری در رقابت.1.3.4

  با سایر شرکت ها دارید را، تشریح نمایید.هایی که در قابت منابع و برتریتوانایی ها، - 
 مشخص نمایید. با رقبا مقایسه- توانایی های استراتژیکی شرکت خود را در 

دسته بندی شرکت ها بر اساس میزان سهمشان از بازار.1.3.5
 را در ذیل ببینید(:1 )شکل  رسم نمایید که نشان دهنده میزان سهم شرکت ها از بازار باشد:- نقشه ای

 مشjjخصدر  فعال در این عرصjjه صjjنعتی می شjjوند را که باعث ایجاد تفاوت در شرکت ها اصلی ها  . ویژگی1
 هjای توزیع، مشjتری مjداری و رافیjایی، روشغ ) مثل قیمت/کیفیت، طبقه بندی محصjول، پوشjش جنمایید
 .غیره(

ویژگی تمایز دهنده را نشان دهد، رسم کنید. . نقشه ای با دو محور که هر محور یک 2
. مشخص نمایید . رقابت کننده ها را بر روی نقشه 3
 می گیرند، در یک دایره قرار دهیjjد. بزرگی دایره بایjjد متناسjjب بjjا  . رقابت کننده هایی که در یک ناحیه قرار4

 بازار باشد  شرکت ها ازسهم کلی
یا

  متناسب با سهم نسjjبی آن شjjرکتمی بایست تک بزرگی دایره برای هر رقابت کننده یک دایره رسم می کنیم.
.از بازار باشد
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F شرکت

Gشرکت

H شرکت

A شرکت
B شرکت
C شرکت

شرک
ت
I

Dشرکت
Eشرکت

قیمت/کیفیت

کمسهم از بازار زیاد

زیاد

پایین

. دسته بندی شرکت ها بر اساس میزان سهمشان از بازار1شکل شماره 



تحلیل مشتری .1.4

تقسیم بندی ابعاد .1.4.1
 برای مثال مشتریان خود را بر اساس حضور)بازار محصولات خود را به شکلی مناسب تقسیم بندی نمایید. - 

  مjjیزان آشjjنایی و دسترسی بjjه، مقjjاومت در برابر تغییر،در یک محjjدوده جغرافیjjایی، رفتjjار هjjا، عjjادات خریjjد
تکنولوژی و میزان پذیرش محصولات جدید طبقه بندی یا دسته بندی نمایید(

ازار هدفب.1.4.2
( را مطالعه نمایید 3.2.1بخش برای اطلاعات بیشتر  مشخص کنید ) اجمالاً- بازار هدف خود را

تغییرات پیش بینی شده .1.4.3
های مشتریان مورد نظر را مشخص کنید  - تغییرات احتمالی در نیاز

- تغییرات احتمالی در رفتار خرید را مشخص کنید 
- تغییرات احتمالی در ميزان آگاهی و نحوه نگرش مشتری را مشخص کنید 

- مشخص کنید که این تغییرات تا چه اندازه ممکن است در استراتژی های رقابت کنندگان تاثیر بگذارد
  را مشخص نمایید- بخش های بالقوه ایی که می توانند بازار هدف شما باشند

 (، مشjjخص1.4.1برای تقسjjیم بنjjدی هjjایی کjjه از بjjازار خjjود صjjورت داده ایjjد )- تغییرات پیش بینی شjjده را 
 نمایید:

  و چراهایی در حال رشد و یا در حال کاهش هستند چه بخش  
میزان رشد   
بخش هر اندازه نسبی   
خصوصیات بخش ها   

ها ها و تهدید  فرصت و قوتوضعف نقاط تحلیل .1.5
 جjjودوبjjازار در هjjایی کjjه   و فرصتاست تهدیداتی که شرکت با آن مواجه و- نقاط ضعف و قوت اصلی شرکت 

 رقjjابت هایی که شjjرکت در نیز )برای مثال برتریفوق الذکر مسائل  .نماییددر یک جدول وارد دارد را 
( صفحه بعد در 3. )جدول ذکر گردد در جدول می بایست( با سایرین دارد
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نقاط قوت
- مثال ها:

  رقابت را بوجود میی در- عواملی که برتر
آورند 

مد آ- ساختار هزینه ها/فرایند تولید کار
- داشتن دانش فنی

- اعتبار و شهرت خیلی خوب 
- محصول برتر 

- نیروی کار مجرب
 افراد با نفوذ در صنعت- ارتباط قوی با 

نقاط ضعف 
مثال ها: 

- نداشتن ابتکار و نوع آوری
- سازگاری ضعیف با شرایط بازار 

- نداشتن ارتباط 
- منابع مالی ضعیف 

- ضعف مدیریتی 
 رسانی روزه - صرف زمان بیش از حد برای ب

محصول
 تجاریعنوان عدم آشنایی کافی مشتری با -

شرکت 
 - عدم اطمینان مشتریان نسبت به خدمات

شرکت
ها فرصت

مثال ها:
 جدید- بازار های 

- تقاضای در حال رشد 
- تغییر در علائق مشتریان 

- نیاز برای استفاده از محصول جدید 
- قوانین و مقررات جدید 

یع جدید ز- روش های تو

تهدیدات
مثال ها: 

- رقیب جدید 
- احتمال کاهش حمایت مالی 

- قوانین و مقررات جدید 
- کاهش محبوبیت و اعتبار 

- اشباع بازار 

ها ها و تهدید  فرصت و قوتوضعف نقاط . تحلیل 3جدول 

تجزیه و تحلیل فعالیت های بازار یابی.1.6

تحلیل برنامه های بازاریابی شرکت  تجزیه و.1.6.1
 تشریح نمایید بازار  ازبخش - استراتژی های بکار گرفته شرکت خود را برای هر

یابی  استراتژی هدف  
استراتژی موقعیت یابی برای محصول جهت نمایش آن به خریدار   
 تجاری عنواناستراتژی استفاده از   
استراتژی آگهی تجاری  
استراتژی گسترش محصول   
استراتژی روابط عمومی  
استراتژی تبلیغات  
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  تهیه نمایید مخارج اطلاع رسانی و بازاریابیی از- لیست
فعلی  های بازایابی فعالیتعملکرد - ارزیابی 

- مقایسه عملکرد رسانه های مختلفی که برای تبلیغات بکار گرفته اید 
- مشخص نمودن عواملی که نیاز به بازنگری دارد

تحلیل معیارها و منابع .1.6.2
- سطح مهارت و تجربه مدیران و عوامل بازاریابی را شرح دهید 

 بر اسjjاس آنهjjا صjjورت انjjواع فعjjالیت هjjا  و میزان مفید بودن تاثیرات ارزیابیها و استاندارد هایی که - معیار
  مشخص شودبایستمی  می گیرد نیز،

- منابع مالی قابل دسترس برای بازاریابی را لیست کنید 
- منابع انسانی قابل دسترس برای بازاریابی را لیست کنید 

قابلیت علامت تجاری .1.6.3
مشخص نمایید را  خود تجاریگرایش نسبت عنوان- میزان شهرت و 

 را مشخص کنید  خود تجارینگرش مشتریان نسبت به عنوان- 
- مشخص کردن سطح 

 کالا یا خدماتی که شرکت ارائه می دهد نسبت بهوفاداری مشتری   
رضایت مشتری  
 تجاری شرکتعنوانآگاهی افراد نسبت به   
 مشتریان توسط تجاری شرکت عنوان میزان شناخت  
تجاریعنوان اعتبار   
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 اهداف.2

اهداف شرکت.2.1

مشخص نمایید- اهداف شرکت را 
مشخص نمایید را هر بخش از شرکت- اهداف 

مشخص نمایید- اهداف واحد تجاری را 

اهداف بازاریابی.2.2

کوتاه مدت )سال آینده( .2.2.1
  بjjازار، از، سjjهم مjjد نظjjرفjjروشمjjیزان  کjjه برای شرکت خود تعریف نمایید و قابل سنجش مشخص ی- اهداف
 رافیjjاییغ جو برای یjjک محjjدوده و غjjیره را در یjjک دوره زمjjانی گشjjت سjjرمایهبازمیزان عنوان تجاری، جایگاه 

. برای مثال:تعیین نمایدمشخص، 

افزایش دهید(  اولدر سال % تکرار خرید یک مشتری را  Xوفاداری مشتری را افزایش دهید ) ▪ 
 % در سال آینده افزایش دهیدY% به  X بازار از X عنوان تجاری شرکت را در بخش ازشناخت مشتری  ▪ 
% افزایش دهید 90 با مشتری هدف تا  خود را ارتباطدر هر مرحله میزان ▪ 
  نماییjد، افjزایشعرضjهسjال سه ماهjه آخjر شناخت مشتری را از عنوان تجاری محصولی که قرار است در  ▪ 

 دهید
 اضافه کنید  خود بازار به لیست مشتریانX مشتری جدید در بخش 30حداقل یک بار هر سه ماه  ▪ 
رسانید بفروش ه  ب را از محصولقلم 100هر هفته  ▪ 
 از مشتریان هدف می بایست به سطح بالایی از رضایتمندی برسند 95% ▪ 
 افزایش دهید % 5 بازار تا X  خود را از بخشسهمامسال  ▪ 
 ماه بعدی کاهش دهید 6 در %10 تا هزینه های بازاریابی را ▪ 

 ساله(5 تا 3بلند مدت ).2.2.2
 - اهداف خjاص و قابjل سنجشی را تعjیین کنیjد کjه مjیزان قابjل قبول فjروش ، سjjهم بjازار ، بی ثبjjاتی عنjوان

 رافیjjایی / فjjروش نشjjان دهjjد . برایغتجاری ، بازدهی سjjرمایه و غjjیره را در یjjک دوره زمjjانی خjjاص و بjjازار ج
مثال :

  قرار گیرد در جایگاه اول آینده سال5 طی در  می بایستعنوان تجاری ما ▪ 
ایجاد شود  X محصول خوبی ازشناخت از طریق تبلیغات   سال بعدی3در  می بایست ▪ 
 درصد از مشتریان رقبای خود را جذب نمایید20 ▪ 
 کاهش دهید X به X جذب هر مشتری را تا سالهزینه  ▪ 
 % افزایش یابد A ، Xخط تولید محصول برای تا سال سوم درصد سود از فروش خالص را  ▪ 
 X حفظ روابط و همکاری با توزیع کننده های اصلی در بازار ▪ 
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بازاریابی استراتژی.3

 بازار تقسیم بندیاستراتژی .3.1

 نمونjjه هjjای اصjjلی اسjjتراتژی هjjای - مشخص کنید چطور بازار را بjjه بخشjjهای مختلjjف تقسjjیم خواهیjjد کjjرد.
به صورت ذیل می باشد )می توانید ترکیبی از استراتژی ها را انتخاب کنید( : تقسیم بازار

 رافیایی )شهر، کشور، کد پستی، شهر هjjایغرافیایی: تقسیم بندی مشتریان بر اساس مناطق جغتقسیم ج ▪ 
 و غیره( زمانیساعتدر یک بزرگ، منطقه جغرافيايى 

  الگjjوییjjا/  و اساس مصرف محصjjول ) مقjjدار تقسیم بر اساس مصرف محصول: تقسیم بندی مشتریان بر ▪
( تجاریمصرف یک مجموعه کالا یا عنوان

 اسjjاس سjjبک و نjjوع زنjjدگی کjjه دنبjjال می تقسjjیم بر اسjjاس سjjبک زنjjدگی: تقسjjیم بنjjدی مشjjتریان بر ▪
 های اجتمjjاعی، علائjjق رویداددر های اوقات فراغت، اولویت  ها، فعالیت کنند) شامل ارزش ها، عقاید، نگرش
های سیاسی و غیره(ه ورزشی، رسانه مورد استفاده، دیدگا

 
اصلی بازار را لیست کنید  های - بخش

 

  برای هر بخش از بازاراستراتژیاتخاذ .3.2

  این تعیین کننده آن اسjjت کjjه بjjه کjjداماز بازار مشخص نمایید. مورد نظر خود را برای هر بخش- استراتژی  
  بjjهدر این خصjjوصسه استراتژی عمده  .خواهید نمود ( تمرکز 3.1 بازار ) شرح داده شده در قسمت  ازبخش
 : می باشدذیلشرح 

. باشد آنمحصول که پاسخ گوی نیازهای عمومیبازاری را هدف قرار می دهیم که ارائه یک بازاریابی انبوه:  ▪
  بخش هjjای مختلjjف بjjازار را هjjدف قjjرار داده و برای هjjر یjjک محصjjولبازاریjjابی متمjjایز: در این اسjjتراتژی ▪

مناسبی ارائه می نماییم.
 بازاریابی هدف: یک ذیل مجموعه از یک بخش از بازار را هدف قjjرار داده و محصjjولی مناسjjب برای آن عرضjjه

می کنیم.

بازار هدف.3.2.1
- بازار های هدف انتخاب شده را روانشناسی نمایید

- بر اساس موارد ذیل توصیفی از بازار هدف خود ارائه دهید:

ویژگیهای مردم شناختی
سن

جنسیت
وضعیت اجتماعی

شغل
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مذهب
قومیت
درآمد

طبقه اجتماعی

روان نگاشتی    
شیوه زندگی

گرایش ها و باور ها
تصورات

شخصیت

الگو های مصرف 
انگیزه خرید

کی، کجا و چگونه خریدن
نرخ مصرف

دفعات خرید
انواع وضعیت های مهم خرید

چه کسی تصمیم خرید را می گیرد و چه کسی خرید می کند؟

جنبه های بازاریابی و عنوان تجاری
 بازاریابیعملیاتپاسخ های مشخص به 
آشنایی با عنوان تجاری

آیا یک محصول را بر اساس عنوان تجاری و یا ویژگی های آن انتخاب می کنند؟
وفاداری به عنوان تجاری

رضایت مشتری
چگونه از میان عناوین تجاری رقیب یکی را انتخاب می کنند

ماهیت رابطه شما با مشتریان
رو در رو، تلفنی، اینترنتی، از طریق پست 

میزان نزدیکی رابطه
چند وقت یک بار از ایشان نظر سنجی می شود؟

چند وقت یک بار با ایشان ارتباط دارید؟

چرخه حیات محصول.3.3
 - مرحله توسعه محصول خjود را شناسjایی نماییjد )یعjنی مjیزان مقبولیjتی کjه محصjjول شjما در بjازار کسjب
 کرده( و پیام های مناسبی را هم که تبلیغات شما باید منتقل کند، مشخص کنیjjد. سjjه مرحلjjه اصjjلی عبارتنjjد

از:

مرحله پیشگامی
oوزشjjده و آمjjتبلیغات در این مرحله یک مفهوم تازه را ارائه می دهد، موجب تغییر عادت ش 

می دهد.
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مرحله رقابتی
o.تبلیغات این مرحله برتری محصول شما را نسبت به محصولات رقیب تثبیت می کند

مرحله یادآوری
oتریjjه مشjjده، بjjناخته شjjه قبلاً شjjما را، کjjتبلیغات این مرحله کیفیت و مقبولیت محصول ش 

یادآوری می نمایند. 

استراتژی های بالقوه.3.4

فرمول سازی استراتژی.3.4.1
 - استراتژی های بالقوه ای که در اختیار شرکت شما قرار دارد را، در این قسمت فهرست کنیjjد. اسjjتراتژی هjjای

  را برای هjjر یjjک از اسjjتراتژی2تقسیم بندی بازار و هدف گیری بازار را مشخص کرده و اجزاء اصلی ترکیب بjjازار
 4.1ها به طور خلاصه شرح دهید )محصjول، مکjان، ارتقjاء، قیمت( )اجjزاء تjرکیب بjازار بjا تفصjیل در بخش 

مطرح خواهد شد(. استراتژی های بازاریابی مبتنی بر استراتژی های بازرگانی و عمومی ذیل می باشند:

استراتژی متمایز سازی
o،اjjد قیمت، کیفیت، ویژگی هjjلی ماننjjای اصjjیر هjjردن متغjjخص کjjا مشjjابی بjjاستراتژی بازاری 

 پاسخگویی به نیاز های مشتری و غیره، شرکت شما را از رقبا متمایز می کند.
استراتژی مدیریت هزینه

oهjاهش هزینjای کjرک هjده محjد، دربردارنjد توزیع/تولیjjر فرآینjابی در سراسjتراتژی بازاریjاس 
 است و محصولی با استاندارد و تخفیف بالا را به تمامی بخش های بازار ارائه می دهد.

استراتژی متمایز سازی یا استراتژی نیچ
oازارjjده ای از بjjر دورمانjjاستراتژی بازاریابی نیچ بر بخشی کاملاً مجزا و معمولاً کوچک و از نظ 

 تمرکز می کند و همه اجزاء "ترکیب بازاریابی" منحصراً برای این بخش تنظیم می شوند.
استراتژی تمرکز بر هزینه

oازارjوچکی از بjه بخش کjه بjه و کم هزینjاستراتژی بازاریابی دربردارنده ارائه یک محصول پای 
است. 

2 Marketing mix

53 از 19صفحه طرح بازاریابی ]نام شرکت[



مزایا و معایب استراتژی.3.4.2
تعریف استراتژی :1استراتژی شماره 

مزایا:
-
-
-

معایب:
-
-
-

 تعریف استراتژی:2استراتژی شماره 
مزایا:

-
-
-

معایب:
-
-
-

 تعریف استراتژی:3استراتژی شماره 
مزایا:

-
-
-

معایب:
-
-
-

استراتژی مرکزی.3.5
 - استراتژی های بازاریابی انتخاب شده را که برای رسیدن به اهداف بازاریابی بکار می روند، شناسایی و توجیه

نمایید.
 - توضیح دهید چقدر احتمال دارد استراتژی های بازاریابی با بهبود و تکامل محصjjول/صjjنعت و در پاسjjخ بjjه

اقدامات رقبا تغییر کند. 
- انواع روش های بازاریابی که به عنوان بخشی از استراتژی مرکزی بکار می روند را مشخص نمایید، مانند:

تاکتیک های تهاجمی
بازاریابی تدافعی
حفظ رشد ثابت
3بازاریابی چریکی

تقلید اقدامات رقبا
3 Guerilla marketing
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اجتناب از رقابت

بازاریابی سنتی )چاپ، رادیو، تلویزیون، روابط عمومی(
، بازاریابی ضربتی4بازاریابی رده پایین: چانه زدن، بازاریابی ویروسی یا تکثیری

بازاریابی تعاملی، بازاریابی دیجیتال
بازاریابی مستقیم، بازاریابی رابطه ای

بازاریابی شهری

بازاریابی شیوه زندگی، تجربی، رویداد، بازاریابی جوان گرا
بازاریابی وفاداری

پوشش کامل بازار یا قسمت های انتخاب شده

ویژگیهای محصول غنی/کم مایه 
محصول با کیفیت بالا/پایین/برابر

قیمت بالا/پایین/برابر
بسته بندی ممتاز

توزیع انحصاری/گسترده

استراتژی موضع گیری.3.5.1
 - موضع گیری منحصر به فرد شjjرکت در امjjر فjjروش و عjjواملی کjjه شjjما را از رقیبjjان خjjود متمjjایز می سjjازد را

شرح دهید.
 - استراتژی موضع گیری شرکت و یا استراتژی موضع گیری در مورد هر محصول یا گروه از محصjjولات را شjjرح
 دهید. عبارت یا شعار موضع گjjیری شjjرکت و هjjر محصjjول مشjjخص نماییjjد. اسjjتراتژی هjjای موضjjع گjjیری بر

موارد ذیل استوارند:

ویژگی های محصول
مزایای محصول

پاسخ به نیازی که رقیبان قادر به پاسخگویی به آن نیستند
مناسبت ها/الگو های مصرف مشتری

مصرف کنندگان
مقایسه مستقیم با رقیب

اجتناب از رقابت 
گروه های محصولات

 _ مشخص کنید که آیا موضع گیری در بخش های گوناگون بازار هدف ثابت می ماند، در صورت ثjjابت نبودن،
موضع گیری برای هر قسمت را مشخص کنید.

نام تجاری.3.5.2
- استراتژی های مربوط به عنوان تجاری را )بر اساس موضع گیری( مشخص کنید

- اجزاء و نام های تجاری را مشخص نمایید
شعار/لوگوی محصول و شرکت

4 viral marketing
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هویت، شخصیت و ارتباطات علامت تجاری، 
نام های علایم تجاری 

بسته بندی

بازاریابی های برنامه.4

ترکیب بازاریابی.4.1
 - اجزاء اصلی تjرکیب بjازار خjود را )مشjروح در ذیjل( بیjان کنیjد. زمانبنjدی و تjرتیب همjه اجjزاء را مشjخص

نموده و شرح دهید چگونه با یکدیگر هماهنگی دارند. 

محصول.4.1.1
- خط تولید اصلی و فرعی را مشخص کنید

  در نظjر گرفتjه شjده و یjا خواهjدبjازار- ویژگی های اصلی محصول را که برای پاسخگویی به نیاز های مختلف 
: قابلیت ها، کیفیت، نحوه دسته بندی، بسته بندی، ضمانت و غیره( .شد را مشخص نمایید )مثلاً

- راهکار شرکت را برای هر ویژگی مشخص نمایید
برای مثال:

ویژگی ها: قابلیت ها
محصول استاندارد با قابلیت های کم

ویژگی ها: دسته بندی عمیق محصول
مجموعه بزرگی از محصولات مختلف در یک خط تولید

ویژگی ها: کیفیت
محصولی با کیفیت بسیار بالا

ویژگی ها: ضمانت
 و سیاست برگرداندن محصول به شرط عدم کارکرد مناسببسيار خوبضمانت 

-نام، شرح، عملکرد، ویژگی ها و مزایای محصول را شرح دهید
- محصول خود را با محصولات رقبای خود مقایسه نمایید

- مشخص کنید چگونه/چه وقت محصولات جدید معرفی و یا محصولات نا موفق مردود می شوند
- تغییرات مربوط به فرآیند تولید را مشخص کنید

قیمت گذاری.4.1.2
- چگونگی تعیین قیمت فروش را شرح دهید

 - استراتژی قیمت گذاری را شرح دهید )نمونه، قیمت گذاری مرور بازار، قیمت گjذاری نفjوذ بjه بjازار، کمjترین
 قیمت، قیمت گذاری جغرافیایی، دسته بنjjدی محصjjولات و غjjیره( و توضjjیح دهیjjد چگونjjه بjjه اسjjتراتژی کلی

بازاریابی مربوط می شود
- قیمت را با هزینه ها مقایسه کنید

- زمانبندی تخفیف مشخص کنید
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 - نمونه های از تغییر و تطبیق قیمت را ذکر کنید )ماننjjد قیمت گjjذاری بین المللی، مالیjjات و ضjjوابط، واکنش
به قیمت گذاری رقیب، مناطق مختلف جغرافیایی و غیره(

توزیع )مکان(.4.1.3
 - نقش توزیع را آن گونه که در مورد استراتژی بازاریابی صادق اسjjت، مشjخص کنیjد )ماننjد توزیع انحصjjاری،

نفوذ به کل بازار، توزیع انتخابی(
-نواحی فروش و یا مناطق جغرافیایی که باید تحت پوشش باشند را شناسایی کنید

 -نوع مجرای توزیع را مشخص کنید )مستقیم/غیرمستقیم/فjjروش شخصی، تعjjداد و نjjوع واسjjطه هjjا ]خjjرده
فروش، عمده فروش، توزیع کننده، نماینده[(

- مشخص کنید که آیا واسطه ها:

اطلاعات لازم برای تحقیق در امر بازاریابی را جمع می کنند
اطلاعات )تحقیق( بازاریابی را در خصوص زنجیره عرضه فراهم می کنند
محصول شما را تبلیغ می کنند
تفاوت بین قیمت و هزینه کالا را اضافه می نمایند
با واسطه ها و یا مشتریان شما مذاکره می کنند
کالاها را انبار و حمل می کنند


تبلیغات )ترویج(.4.1.4
نسخه برداری.4.1.4.1

 - درونمایه تبلیغات را که مطابق بjjا اسjjتراتژی بازاریjjابی انتخjjاب شjjده اسjjت، مشjjخص نماییjjد: پیjjام هjjای کjjه
 جهت پشتیبانی از اسjjتراتژی بازاریjjابی منتقjjل می شjjود )مبتنی بر موضjjع گjjیری منحصjjر بjjه فjjرد شjjما در امjjر

فروش(
- روش های تبلیغاتی را مشخص نمایید:

عاطفی
oبرانگیختن پاسخ های عاطفی از طریق عوامل روانشناختی: طنز، عشق، نفرت یا ترس

واقعی
oبیان واقعیت ها/شواهد علمی/ نتایج تست های آزمایشگاهی

تخیلی
oاستفاده از نماد گرایی، تصویر پردازی، هنر و از این قبیل

قیاسی
oمقایسه مستقیم محصول با محصولات رقیب

-داستان مصور )در صورت وجود(
- شخص/آژانس مسئول اجرا
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رسانه ها.4.1.4.2
- انتخاب رسانه ها را به همراه نوع تبلیغات توضیح دهید

چاپ
رادیو

تلویزیون
فضای آزاد
رویدادها 

روابط عمومی
آنلاین

- زمانبندی، ترتیب استفاده و هماهنگی رسانه ها با یکدیگر را مشخص نمایید

-اهداف که از تبلیغات خود دنبال می نمایید را مشخص نمایید:
دستیابی

آشنایی
زمان تکرار
پیوستگی

آگاهی
پاسخ های ویژه

غیره
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-اطلاعات زمانبندی و ترتیب فوق را در جدول ذیل خلاصه کنید:
رسانه

ین
رد

رو
ف

jjjjj
ش

به
دی

ار ت
داد

خر یر
ت

چاپ
رادیو





تلویزیون




 پوستر معابر

رویداد و مناسبت





روابط عمومی 

آنلاین
. برنامه رسانه ها4جدول 

 :تبلیغ نوع الف
-توصیف

  تعjjدادیjjا زمjjان پخش + سjjهم مخjjاطب یjjا تعداد نسب ها یا تعداد کلیک ها یا تعداد اثر ها یا-دوره استفاده 
رویداد ها

 :تبلیغ نوع ب
-توصیف

  تعjjدادیjjا زمjjان پخش + سjjهم مخjjاطب یjjا تعداد نسب ها یا تعداد کلیک ها یا تعداد اثر ها یا-دوره استفاده 
رویداد ها

 :تبلیغ نوع الف پ
-توصیف

  تعjjدادیjjا زمjjان پخش + سjjهم مخjjاطب یjjا تعداد نسب ها یا تعداد کلیک ها یا تعداد اثر ها یا-دوره استفاده 
رویداد ها

:تبلیغ نوع ت
-توصیف

  تعjjدادیjjا زمjjان پخش + سjjهم مخjjاطب یjjا تعداد نسب ها یا تعداد کلیک ها یا تعداد اثر ها یا-دوره استفاده 
رویداد ها
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برنامه وفاداری.4.2

- توصیف نوع برنامه )ها(ی وفاداری پیشنهادی

انواع برنامه های وفاداری عبارتند از:
.برنامه جایزه: جوایزی را برای خرید مکرر در نظر بگیرید
فjjا تخفیjjافی یjjدمات اضjjولات/خjjورت محصjjه صjjوایزی بjjا جjjادار بjjتریان وفjjدردانی: از مشjjه قjjبرنام 

قدردانی نمایید.
تریانjjه مشjjبرنامه شراکت: همکاری با شرکتی دیگر برای ارائه بخش خاصی از محصولات آن شرکت ب 

وفادار.
انی راjjبرنامه جبران: با رسیدن سقف خرید مشتری به مبلغ یا تعدادی معین، تخفیف یا محصول رایگ 

برای مشتری در نظر بگیرید. 
ویتjjوجب تقjjه مjjازمان خیریjjا سjjع محلی یjjک مرجjjا پشتیبانی از یjjتری بjjد مشjjه ای: خریjjه رابطjjبرنام 

منافع مشتری می گردد. 

پشتیبانی و خدمات مشتری.4.3

  مشjjخص،-اجزاء اصلی خدمات رسjjانی و پشتیبانی از مشjjتریان را کjjه بjjه اسjjتراتژی بازاریjjابی مربوط می شjjود
کنید 

نمایید-همه اجزاء خدمات رسانی به مشتریان را تشریح 
ساعات خدمات رسانی به مشتری

 سjjطح و روش خjjدمات رسjjانی/پشتیبانی در نظjjر گرفتjjه شjjده )تلفن، سjjایت اینترنjjتی،    گفتگjjوی
حضوری، پست الکترونیکی(

سطوح عملکرد که باید حفظ شوند
در دسترس بودن برنامه ها/خدمات فن آوری )مانند درصد زمان قطع سرور(

زمان پاسخ به پرسش های مشتری
زمان لازم برای برطرف کردن مشکلات

تحقیق بازار.4.4

 -اطلاعات مشتری که برای پیاده سازی موفقیت آمیز برنامه های بازاریابی لازم اند را شرح دهید
 -چگونگی بدست آوردن، ذخیره سازی و به روز رسانی اطلاعjjات این را شjjرح دهیjjد )بjjه همjjراه چگjjونگی حفjjظ

امنیت اطلاعات مشتری(

فروش شخصی.4.5

-اجزاء استراتژی فروش شخصی را مشخص کنید )رو در رو( 
-نیازمندی های نیروی فروش را مشخص کنید

53 از 26صفحه طرح بازاریابی ]نام شرکت[



تعداد فروشندگان مورد نیاز
نوع فروشندگان مورد نیاز

نوع ارائه فروش

اعتماد و اعتبار.4.6
-چگونگی کسب اعتماد و اعتبار را شرح دهید

تبلیغات
گواهی نامه

ضمانت نامه
مهر تایید/توصیه متخصصین

پیشنهاد کالای آزمایشی/نمونه/رویت

افزایش داد و ستد.4.7
-عوامل افزایش داد و ستد با شرکاء و/یا توزیع کنندگان را شرح دهید

برنامه پیاده سازی.5

طراحی و تولید محصول .5.1

نیازمندی های فنی.5.1.1
 -فهرستی از تغییرات و مواردی که می بایست به محصول اضافه شود، از جمله بسته بندی )چنانکه اسjjتراتژی

بازاریابی مشخص می کند( را ارائه دهید، 
 -یک زمانبندی برای مراحلی که می بایسjت در شjرکت جهت پیjاده سjازی تغییرات دنبjال شjود را، ارائjه دهیjد
 )جلسات نو اندیشه سازی، پیش نویس پیشjjنهاد هjjا، تحلیjjل هزینjjه هjjا و امکjjان سjjنجی، گjjزینش، هم فکjjری

میان تصمیم گیرندگان، بازنگری تصمیم نهایی و غیر(
-تغییرات لازم برای فرآیند تولید/ساخت را به تفصیل شرح دهید

-مقدمات لازم جهت آغاز این تغییرات را مشخص کنید )مانند حق انحصار(
-برنامه ای برای کنترل، بازنگری بیشتر و ارزیابی نهایی محصول ضمیمه کنید

تامین نیازمندی ها با استفاده از منابع خارجی .5.1.2
 - پرداختن به مسائل مربوط به تامین کنندگان، درخواست ارائه پیشنهاد، مقایسه پیشنهاد ها، انتخاب تjjامین

کننده، مذاکره و وظایفی از این قبیل را به کارمندان محول نمایید.
-یک جدول زمانبندی برای خرید از تامین کنندگان و مقایسه پیشنهاد ها تنظیم کنید

 -یک جدول زمانبندی برای فرستادن درخواست ارائه پیشنهاد به تولید کنندگان، فروشjندگان و شjرکای خjود و
نیز انتخاب آنها تهیه کنید.

نیازمندی های بازاریابی.5.1.3
-شرح کاملی از شخص مسئول نوشتن مشخصات محصول جدید و مواد مربوط به آن ارائه دهید
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نیازمندی های منابع.5.1.4
-ابزار، تجهیزات، تسهیلات یا دیگر اجزاء لازم برای ایجاد تغییر در محصول را فهرست کنید

- کارکنانی را برای تعریف نیازمندی های خاص و خرید انتخاب کنید

فروش و بازاریابی.5.2

نیازمندی های قیمت گذاری.5.2.1

-ساختارهای قیمت گذاری جدید را شرح دهید
هزینه ها

قیمت فروش عمده
افزایش قیمت

قیمت پیشنهادی خرده فروشی

 -همه مواد فروش که باید ایجاد شوند یjjا بهبود یابنjjد را فهرسjjت کنیjjد و وظjjایف مربوطjjه را بjjه کارکنjjان خjjود
محول نمایید

 -همه پایگاه های داده و پرونده های دیجیتالی که باید به روز شjjود را، فهرسjjت کنیjjد و وظjjایف مربوطjjه را بjjه
کارکنان خود محول نمایید

موضع گیری و انتخاب نام تجاری.5.2.2
-مدیر بازاریابی را مسئول موضع گیری و استراتژی های نام تجاری شرکت قرار دهید

 -مدیری خلاق را مسئول انتخاب نام تجاری، لوگو، شعار، فونت های شjjرکت، طjjرح و رنjjگ و غjjیره قjjرار دهیjjد.
 باید جلساتی آموزشی در شرکت برای تعامل در این زمینه برنامه ریزی شود.
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 خلاقیت ذیل پر شود:راهنماهای-
تاریخ:]ماه، سال[                                                  

نام تجاری: ]نام[

اعتبار فعلی نام تجاری

عناصر منطقیعناصر عاطفی

اعتبار مدنظر برای عنوان تجاری

عناصر منطقیعناصر عاطفی

همه تعاملات

نبایدباید

تاریخ: ]ماه، سال[                                                  
نام تجاری: ]نام[

مشاهدات اصلی

]مهمترین فاکتور های بازار که استراتژی تبلیغاتی شما را شکل می دهند[

اهداف ارتباطیدیدگاه مشتری

]هدف اصلی تبلیغ[]افکار مصرف کننده که هدف تبلیغ است[

وعده
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]نوع محصول چه وعده هایی را نوید می دهد و چگونه در ذهن مشتری جای گرفته است[

پشتیبانیمخاطب

 ]مخjjاطب هjjدف کیسjjت؟ مصjjرف کننjjدگان چjjه
احساسی در مورد محصول دارند؟[

 ]چه چیزهایی وعده هjjای داده شjjده برای محصjjول را
 عملی می کنjjد؟ چjjه چjjیزی بjjه مشjjتریان امکjjان بjjاور

وعده را می دهد؟[

)این جدول را می توان برای هر تبلیغات و یا کل استراتژی بازاریابی پر کرد.(

-مسئولیت هایی را برای ثبت نشان تجاری تعیین کنید
 -مسئولیت هایی برای تولید بسته هایی کjه لوگjjو، عنjوان تجjاری و نjوع محصjول شjرکت را نشjان می دهنjjد،

تعیین کنید
 

تبلیغات.5.2.3
 -مسئولیت هایی را برای تحقیق، برنامه ریزی، تولید، بjازنگری، تاییjد و ارزیjابی تبلیغjات و نjیز برای قjرار دادن

آنها )تبلیغات( در رسانه ها، تعیین کنید
 -مواردی که باید در شرکت یا بیرون از شرکت انجام شjjوند را، مشjjخص کنیjjد )ماننjjد طjjراحی تبلیغjjات، چjjاپ،

ارسال و غیره(
 -کارکنانی را مسئول تعریف نیاز هایی که می بایسjjت توسjjط تjjامین کننjjدگان خjjارجی تjjامین شjjوند، همچjjنین
 کارمندانی را نیز برای ارسال درخواست ارائه پیشنهاد، مقایسه پیشنهاد ها، انتخاب تjjامین کننjjده و مjjذاکره بjjا

.آنها انتخاب نماییید
-برای خرید از تامین کنندگان و مقایسه پیشنهاد های آنها زمانبندی کنید

-برای ارسال درخواست پیشنهاد به تامین کنندگان خدمات و مهلت انتخاب آنها زمانبندی کنید

5ارزیابی بازار.5.2.3.1

 )اگر شرکت شما منابع کافی در اختیار داشته باشد، ارزیابی بازار بهترین روش جهت بررسی و سjjنجش کjjارایی
 استراتژی تبلیغاتی شما خواهد بود. یک ارزیابی ایده آل، ویژگی های مردم شناختی بjjازار هjjدف شjjما را نشjjان
 می دهد، روشی نسبتاً مستقل می باشد، روشی نسبتاً کم هزینه را برای تبلیغ در اختیjjار شjjما قjjرار می دهjjد و

وفاداری به نام تجاری نشان نمی دهد.(وابستگی چندانی یه میزان 

5 Market test
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-پارامتر های آزمون بازار را شرح دهید:

ویژگی های بازار
 مقیاس ارزیابی )محصjولات خjاص در برابر کل خjط تولیjد، مجjاری توزیع )نjا(محjدود، اسjتفاده )نjا(

محدود از رسانه ها و غیره(
زمانبندی

-مقیاس های تحلیل عملکرد آزمون را مشخص کنید

 -سطوح عملکردی را که می بایست بjjه منظjjور پیشjjبرد اسjjتراتژی خjjود مطjjابق برنامjjه طی شjjنود را، مشjjخص
کنید

 

برنامه وفاداری.5.2.4
-اجزاء لازم برنامه وفاداری انتخابی خود را مشخص کنید

 -کارکنان یا بخشی از سازمان را مسئول تعریف و اجراء اجزاء برنامه وفاداری خود، به گونه ای کjjه در اسjjتراتژی
بازاریابی تعریف شده، کنید

 
محصولات رایگان/هدایا

پیاده سازی سیستم امتیاز/جایزه دهی به مشتریان
برگه جایزه

 مشارکتگسترش
یافتن دلایل یا رویداد هایی برای پشتیبانی )مثلاً انتخاب یک روز بخصوص مانند عید(

پیاده سازی سیستم بررسی سابقه خرید مشتری
به دست آوردن فن آوری

استفاده از فن آوری در سیستم شرکت

 کارکنانی را مسئول تعریف نیاز هjایی کjه می بایسjت توسjط تjامین کننjjدگان خjارجی تjامین شjوند، مشjخص
 نمایید، همچنین کارمندانی را نیز برای ارسال درخواست ارائه پیشنهاد، مقایسه پیشjjنهاد هjjا، انتخjjاب تjjامین

.کننده و مذاکره با آنها انتخاب نماییید
-خرید از تامین کنندگان و مقایسه پیشنهادهای آنها را زمانبندی کنید

-برای ارسال درخواست پیشنهاد به تامین کنندگان خدمات و مهلت انتخاب آنها زمانبندی کنید

اعتماد و اعتبار.5.2.5
-کارکنانی را مسئول تعریف و پیاده سازی روش کسب اعتبار کنید

-چگونگی کسب اعتماد و اعتبار را از طریق موارد ذیل شرح دهید )یک یا چند روش مناسب را انتخاب کنید(
تبلیغات

گواهی نامه
ضمانت نامه

متخصصينمهر تایید/توصیه 
پیشنهاد کالای آزمایشی/نمونه/رویت

سایر
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نیروی فروش.5.2.6
-تیم ها و بخش هایی را بر مبنای رویکرد تقسیم بندی سازماندهی کنید

محدوده کاری تیم های فروش را مشخص کنید
محصولات مختلف خطوط تولید شرکت را به تیم های فروش خود اختصاص دهید

مشتریان خاص یا نوع مشتریان را برای تیم های فروش خود مشخص کنید
عملکردهای خاص را برای تیم های فروش خود تعریف کنید

-نوع و تعداد فروشندگان لازم را در هر تیم یا ناحیه یا بخش مشخص کنید
-اسناد فروش و آموزش های لازم برای هر فروشنده را مشخص کنید

-کارکنانی را مسئول گسترش فروش کنید
-کارکنانی را مسئول استخدام، آموزش، تشویق و زمانبندی کنید

-اعضایی را در هر تیم مسئول هماهنگی اطلاعات میان بخش ها کنید

خدمات رسانی به مشتری.5.2.7
-مسائل مربوط به کارکنان را در این مورد مشخص کنید

تعداد کارکنان
نوع کارکنان )تمام/پاره وقت(

ساعات کاری
مسئولیت ها

آموزش

-سیاست های شرکت را در خصوص خدمات رسانی به مشتری مشخص کنید
-کارکنانی را برای استخدام، آموزش و زمانبندی استخدام/مشخص کنید

تحقیق بازار.5.2.8
-منابع مستقیم گردآوری اطلاعات اولیه برای تحقیق در ارتباط با بازار را مشخص کنید:

فروش شخصی
مکاتبه و ارتباط با مشتری )تلفن، پست الکترونیک، نمابر، پست(

نظرسنجی
گزارش فروش

سایر

 -منjjابع ثانویjjه گjjردآوری اطلاعjjات کjjه برای پشتیبانی اسjjتراتژی هjjای فعلی و آتی بازاریjjابی بکjjار می رونjjد را،
مشخص کنید 

-کارکنانی را مسئول ایجاد روندهای گردآوری اطلاعات کنید
 -کارکنانی را مسئول ذخیره/یکپارچه سjjازی، بازیjjابی و تحلیjjل اطلاعjjات کنیjjد )ماننjjد نjjرم افjjزار هjjای مjjدیریت

ارتباط با مشتری، راهکاری های اینترنتی، ابزار های مدیریت محتوا(
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توزیع کنندگان.5.3
-انواع توزیع کنندگانی که بر اساس استراتژی بازاریابی مورد نیاز می باشند را فهرست کنید

 -کارکنانی را مسئول تعریف نیاز هایی که می بایسjjت توسjjط تjjامین کننjjدگان خjjارجی تjjامین شjjوند، مشjjخص
 نمایید، همچنین کارمندانی را نیز برای ارسال درخواست ارائه پیشنهاد، مقایسه پیشjjنهاد هjjا، انتخjjاب تjjامین

.کننده و مذاکره با آنها انتخاب نماییید

اسناد و برگه های بازاریابی.5.3.1
 -کارکنانی را برای برنامه ریزی، ایجاد، بازنگری و تایید اسناد و برگه های فروش که در اختیار توزیع کننjjده قjjرار

خواهد گرفت، انتخاب کنید.

تامین منابع.5.4
 -تجهیزات، تسهیلات، مواد خام، کالای آماده فروش و ملزومات اداری لازم جهت پیاده سjjازی برنامjjه بازاریjjابی

را مشخص کنید.
-کارکنانی را مسئول تعریف نیازمندی ها و خرید ملزومات مور نیاز کنید

زمانبندی.5.5
 -جدولی تدوین کنید )یه صفحه بعد مراجعه کنید( که زمانبندی فعالیت های اصلی و اشخاصی که انجام این

فعالیت ها به آنها محول شده است را، نشان می دهد
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توضیحاتمحول شده بههدف و تاریختاریخ آغازفعالیت

 طراحی و توسعه
محصول

1-وظیفه اصلی 
2-وظیفه اصلی 
3-وظیفه اصلی 
4-وظیفه اصلی 

...
فروش و بازاریابی

1-وظیفه اصلی 
2-وظیفه اصلی 
3-وظیفه اصلی 
4-وظیفه اصلی 

...
 

توزیع کنندگان

1-وظیفه اصلی 
2-وظیفه اصلی 
3-وظیفه اصلی 
4-وظیفه اصلی 

...
منابع مورد نیاز

1-منبع 
1-منبع 
1-منبع 
1-منبع 

...
. کاربرگ اجراء و پیاده سازی5جدول 
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ارزیابی و نظارت بر عملکرد.6

نظارت بر فعالیت های تبلیغاتی.6.1

معیار های سنجش عملکرد.6.1.1
 معیارهای ارزیابی میزان موفقیت تبلیغات را مشخص کنید. میزان موفقیت را می توان بر اساس موارد ذیjjل-

سنجید:

اهداف بازاریابی
اهداف فعالیت های تبلیغاتی

نتایج گذشته
سطوح متوسط صنعت

نمونه هایی از معیارها

رفتار بنیاد
تعداد بینندگان سایت های اینترنتی، طول مدت بازدید، سطح )ژرفای( بازدید، تعداد کلیک ها

تعداد تماس های دریافتی
تعداد شکایات

تغییر رفتار مشتری/الگوی خرید
غیره

هزینه بنیاد
نسبت تبدیل )درصدی از مشتریان که عمل خاصی انجام می دهند(

هزینه کسب مشتری جدید/هزینه فروش
میزان بازگشت سرمایه

غیره

مبتنی بر متغیرهای مربوط به عنوان تجاری
میزان رضایتمندی مشتری

احساس مشتری از نام تجاری )از طریق نظر سنجی و ارزیابی بازخورد ها(
میزان وفاداری مشتری

غیره

)تلفیقی )ترکیبی از موارد فوق

هزینه های تبلیغات.6.1.2
 نسبت هزینjjه-فjjروش تبلیغjjات برای هjjر خjjط تولیjjد را معین کنیjjد )مجمjjوع هزینjjه تبلیغjjات برای-

 محصولات یک خjjط تولیjjد، تقسjjیم بر مبلjjغ حاصjjل از فjjروش محصjjولات آن خjjط تولیjjد یjjا فروشjjنده
(100نمایندگان فروش یا فروش در یک ناحیه ضرب در 
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 نسبت هزینjjه تبلیغjjات یjjک محصjjول بjjه هزینjjه کل تبلیغjjات را معین کنیjjد )هزینjjه تبلیغ محصjjول-
(100تقسیم بر هزینه کل تبلیغ ضرب در 
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با پر کردن جدول ذیل می توانید:-

هزینه کلی تبلیغات را در رابطه با میزان فروش و سود تحلیل کنید.1
 بخش شرکت را مقایسه کنیدیا بخش بازار یا ناحیه یاعملکرد و کارایی هر محصول .2
عملکرد هر واسطه را ارزیابی کنید.3
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 محصول الف مجموع
 یا 1 ناحیه یا) 
 بخش(یا Xبازار  

ت     ث  پ    ب  

فروش خالص
 اطلاعات هر

  ناحیهیامحصول 
 یا بخش بازار یا

 بخش شرکت را
 به منظور

 مقایسه بین هر
 دسته )ستون( و
 بین هر رسانه
 تبلیغاتی در

جدول پر کنید.

هزینه تبلیغات
چاپ
رادیو

تلویزیون
پوستر معابر 

رویدادها
روابط عمومی

آنلاین

مجموع
 هزینه تبلیغات به صورت % از

فروش
سود خالص

هزینه به صورت %
از سود

تعداد مشتریان جدید
 مشتریهزینه تبلیغات برای 

 )هزینه تبلیغات تقسیم بر
تعداد مشتریان جدید(

چاپ
رادیو

تلویزیون
پوستر معابر 
رویداد های

روابط عمومی 
آنلاین

متوسط هزینه
 هر مشتریآوردنبدست 

. تحلیل هزینه تبلیغات در سال ]سال[6جدول 
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شناسه های منحصر به فرد تبلیغات
 -در جjjدول فjjوق، هزینjjه بدسjjت آوردن هjjر مشjjتری بjjه کمjjک هjjر رسjjانه بjjا این فjjرض محاسjjبه می شjjود کjjه
 مشتریان جدید به تعداد برابر با کمjjک هjjر رسjjانه بjjه دسjjت می آینjjد. بjjا این حjjال، در عمjjل تعjjداد مشjjتریان
 بدست آمده از هر رسانه لزوماً برابر نیست. برای محاسبه دقیق تر هزینه تبلیغات، سیسjjتمی را ایجjjاد نماییjjد
 که مشتریان در هنگام خرید نیاز به داشتن کد های پیگیری منحصر به فرد و یا استفاده از کjjوپن یjjا رجjjوع بjjه
 صفحه های اینترنتی داشته باشند. بعلاوه، می توان از مشjjتریان پرسjjید کjjه کjjدام تبلیغ در آنهjjا انگjjیزه خریjjد

ایجاد کرده است )و یا از طریق فرمی که در زمان خرید پر می شود(. 

تحلیل فروش.6.2

زمانبندی گزارش.6.2.1
-برای ایجاد گزارش های فروش زمانبندی کنید )تا به مدیران بازاریابی ارسال شود(:

روزانه/هفتگی
ماهیانه/فصلی

سالیانه
در هر اقدام

در هر اقدام رقبا )مانند تبلیغات، راه اندازی خط تولید محصول جدید و غیره(
غیره

جزییات فروش.6.2.2
  جزئیات و اطلاعات فروش را جهت استفاده در تنظیم گjزارش هjای فjروش تهیjه نماییjد. می تjوان اطلاعjjات-

فروش را بر حسب موارد ذیل خرد کرد:
نواحی فروش

نماینده فروش
محصول، قالب بسته بندی، نسخه محصول، مطلوبیت محصول و غیره

نوع مشتری )جدید/قدیمی(
نوع مشتری بر اساس میزان سفارش، نوع تجارت و ویژگی های مردم شناختی

روش فروش: تلفنی، پست، اینترنت، رو در رو
میزان و اندازه سفارش

میزان کارمزد کارمند
غیره

مقایسه و ارزیابی.6.2.3
 -اطلاعات مقایسه و ارزیابی مربوطه را جهت مقایسه فروش با آنها تهیه کنید

فروش کلی صنعت )که سهم بازار شما را مشخص می کند(
نشرات /اطلاعات تحقیق

اهداف/سهمیه فروش
ارقام فروش دوره های گذشته

 انجام می شود(صنعتیپیش بینی )در شرکت و یا توسط تحلیلگر 
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شاخص عملکرد.6.2.4
  بخشیjjا بخش بjjازار یjjا ناحیjjه یjjا-سطوح یا کیفیت عملکjjرد را جهت مقایسjjه بjjا فjjروش واقعی هjjر محصjjول 

شرکت مشخص کنید

می توانید داده های فروش را با موارد ذیل مقایسه کنید:

دjای خریjادت هjادی در عjوع زیjjتی تنjانتظارات خود را بر اساس بر میزان جمعیت مشخص کنید )وق 
جامعه در ناحیه های مختلف وجود ندارد(

جمعیت ناحیه را به صورت درصدی از جمعیت بازار حساب کنید.1
مجموع فروش سالیانه را در درصد جمعیت ناحیه ضرب کنید تا فروش مورد نظر ناحیه بدست آید.2
  ضjjرب کنیjjد تjjا شjjاخص100فjjروش واقعی ناحیjjه را بر فjjروش مjjورد نظjjر ناحیjjه تقسjjیم و سjjپس در .3

عملکرد ناحیه بدست آید
4.

مثال:  بازار=ناحیه الف + ناحیه ب +ناحیه پ
 مشتری بالقوه10000اندازه جمعیت=

 دلار150000مجموع فروش سالیانه = 

 فjjjjروش مjjjjورددرصد جمعیتجمعیت
 شjjjjjjjjjjjjjاخصفروش واقعینظر ناحیه

عملکرد

67 ریال30000 ریال45000%30ریال3000ناحیه الف

120 ریال90000 ریال75000%50 ریال5000ناحیه ب

 ریال30000 ریال30000 ریال30000%20 ریال2000ناحیه پ

 ریال150000ریال150000%10000100مجموع

  به معنای این اسjjت کjjه یjjک ناحیjjه بjjه عملکjjرد فروشی معjjادل بjjا مjjیزان فjjروش100شاخص عملکرد 
  به معنای این است که از میزان فjjروش مjjورد نظjjر تجjjاوز کjjرده و100مورد نظر رسیده است. شاخص بیش از 

 نشان می دهد که عملکرد آن کمتر از میزان فروش مورد نظر است100زیر 
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اسjjال( بر اسjjول )نرمjjروش معمjjطوح فjjت. سjjروش مبتنی اسjjول" فjjانتظارات بر مبنای عملکرد "معم 
موار ذیل می باشند:

ارقام صنعت )میانگین ها، پیش بینی ها و پیش نگری ها(-
-فروش یک ناحیه در مقایسه با ناحیه دیگر

مثال: 
o 100فروش واقعی ناحیه الف بر میزان مورد نظر آن تقسیم و حاصل ضرب در 

در مقایسه با

o 100فروش واقعی ناحیه ب بر میزان مورد نظر آن ناحیه تقسیم و حاصل ضرب در 

-همان ناحیه در سال گذشته یا دوره قبل
-یک نماینده فروش )در مقایسه با همه فروشندگان با بهترین فروشنده(

-تعداد تماس های لازم برای انجام فروش

مبلغ ریالی تبلیغات که برای رسانه هزینه شده است
100مبلغ هزینه تبلیغات تقسیم بر مجموع فروش، ضرب در 

)هزینه های فروش )شامل حقوق و پاداش
مثال:

 )نسبت هزینه فروش(100هزینه های فروشنده، تقسیم بر فروشی صورت گرفته ضربدر 
100هزینه های فروشنده تقسیم بر هزینه های متوسط فروشنده ضرب در 

100هزینه های فروشنده تقسیم بر فروش شرکت ضرب در 
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صورت سود و زیان.6.3
 بخش شرکت را به صورت ماهیانه یا فصلی یا سالیانهیا بخش بازار یا ناحیه یا-سود هر محصول 

محاسبه کنید. 

صورت سود و زیان پایان فصل اول ]تاریخ پایان فصل[، ]سال[
   محصول الف   محصول ب   محصول پ   محصول تمجموع

1 ناحیه یا)         
 X بازار یا         
 بخش(یا         

فروش خالص
منهای

هزینه کالاهای فروخته شده
برابر است با

سود حاشیه ای
منهای

هزینه های عملیاتی
تبلیغات    
فروش شخصی    
سفارش و صورتحساب    

انبارداری  
نظارت    

مجموع هزینه ها     
برابر است با
سود خالص

100تقسیم بر فروش ضربدر 
برابر است با

سود خالص برحسب % فروش

زمانبندی جلسه.6.4

-جلساتی را برای بازنگری و بررسی پیشرفت فعالیت های بازاریابی زمانبندی کنید
 -زمjان هjای منظمی را برای ارزیjابی مجjدد اسjتراتژی هjا، افjزودن اسjتراتژی هjای جدیjد و یjا ارزیjابی مجjjدد

بودجه معین کنید
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ثبت اطلاعات مشتری.6.5
  مشjjتریان خjjود اطلاعjjات کسjjب کنیjjد )امjjا همیشjjه هنگjjام گjjردآوری اطلاعjjاتدر مjjورد-تjjا حjjد ممکن  

شخصی/شرکتی از آنها اجازه بگیرید و همواره داده ها را با امنیت زیاد ذخیره و منتقل کنید(
انواع اطلاعاتی را که باید گردآوری شوند فهرست کنید

اطلاعاتی که باید ذخیره و تحلیل شوند
ویژگی های مردم شناختی )شامل درآمد یا بودجه(

محل سکونت 
محل خرید

آنچه خرید می کنند
دفعات خرید

پاسخ به تبلیغات
استفاده از محصول آزمایشی رایگان

غیره

-انواع بازخوردهای مشتریان و روشهای تحقیق بازار را عنوان کنید
پرسشنامه

6خریداران مخفی

نظرسنجی تلفنی
نظرسنجی اینترنتی

فرم نظرخواهی در محل خرید

-برنامه های ویژه ای را جهت جلب نظر مشتریان دنبال کنید

ارزیابی نیروی فروش.6.6

متغیر های عملکرد.6.6.1
-متغیرهایی را برای ارزیابی عملکرد فروشنده شناسایی کنید

تعداد تماس های انجام شده
تعداد ویزیت ها

تعداد پیشنهاد فروش و معرفی محصول
تعداد مشتریان )از شاخص هایی مانند این ها استفاده کنید:

 و غیره(80 کارمند=499-200، 90 کارمند=999-500، 100+ کارمند=1000 
سطح متوسط عملکرد ناحیه 

فروش متوسط اعضای تیم فروش
تعداد محصولات سفارش داده شده

اندازه متوسط سفارش و غیره
- هزینه فروش شخصی را مشخص کنید

دستمزد سالیانه
پاداش

هزینه های کاری

6 Secret projoct
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نسبت های عملکرد.6.6.2
 -مقادیر میانگین و نسبت های بهره را برای ارزیابی عملکرد فروشندگان شناسjjایی کنیjjد )بjjا اسjjتفاده از متغjjیر
 های عملکردی فوق(. نیروی فروش جمعی، فروشندگان تک تک یjjا ارقjjام خjjط تولیjjد را می تjjوان برای ارزیjjابی

عملکرد ناحیه های فروش یا محصولات یا کل خط تولید یا فروشندگان به کار برد.
مثال:

 نسبت دریافت تماس های سفارش برای هر فروشنده )تعداد سفارش های دریافتی هر
(100فروشنده تقسیم بر تعداد تماسهای دریافتی هر فروشنده ضرب در 

 فروش متوسط هر فروشنده )مجموع فروش فروشنده بر حسب ریال تقسیم بر تعداد
فروش های آن فروشنده(

 تعداد فروش ها به نسبت بزرگی شرکت مشتری )تعداد فjjروش صjjورت گرفتjjه بjjه مشjjتری تقسjjیم بر
شاخص بزرگی شرکت مشتری(

نسبت های هزینه.6.6.3
  هزینjهیjا مجموع هزینjه هjای ناحیjه یامقادیر میانگین و نسبت های بهره را برای ارزیابی هزینه فروشندگان -

های خط تولید مشخص کنید )متغیر های عملکرد فوق را بکار ببرید(
مثال:

 نسبت هزینه-فروش فروشنده )هزینه فروشنده تقسیم بر فروش ریالی حاصل از آن
(100فروشنده ضرب در 

 نسبت هزینه فروش ناحیه )هزینه های ناحیه/فروشگاه تقسیم بر فروش ریالی حاصل از
(100آن ناحیه/فروشگاه ضرب در 

دستمزد.6.6.4
-روش های دستمزد دهی یه نیروی فروش را مشخص کنید

حقوق پایه
کارمزد فروش

تلفیقی

-یک برنامه تشویقی برای کارکنان خود در نظر بگیرید. روش های تشویق نیروی فروش را مشخص کنید
سهم 

پاداش برای فروش بیش از مقدار تعیین شده
برنامه های تشویقی

تسهیم سود
امکان خرید سهام
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اطلاعات مالی.7

جدول اطلاعات مالی.7.1

 سال مشخص کنید5 و برای 1-فروش مورد نظر را برای 
-سهمی از بازار را که مد نظر دارید و نیز و زمان بدست آوردن آن را مشخص کنید

-فرضیات اصلی را بیان کنید
-هزینه های اصلی بازاریابی عمده را فهرست کنید

-نسبت بازگشت سرمایه را برای برنامه های اصلی بازاریابی مشخص کنید

پیش بینی فروش

5سال 4سال 3سال 2سال 1سال سال گذشته

فروش

 ناخالصسود

سود خالص

فرضیات مالی.7.2
 -فرضیاتی را بیان کنید که به شما امکان پیش بینی فروش و هزینه ها را می دهد: این فرضjjیات می توانjjد بjjه

 مربوط گردد:مورداین 
نسبت موفقیت مد نظر از برنامه های بازاریابی

شرایط بازار
مالیات و موارد قانونی

تداوم/عملکرد تجهیزات
سهولت جمع آوری اعتبار
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بودجه.7.3

تبلیغات.7.3.1
-سرمایه هایی را مشخص کنید که طی دو سال آینده به تبلیغات اختصاص می دهید

1سال  
 1سهم

1سال
2سهم

1سال
3سهم

1سال
4سهم

 مجمjjjjjوع
1سال 

2سال
1سهم

2سال
2سهم

2سال
3سهم

2سال
4سهم

 مجمjjjوع
مجموع2سال 

  چاپ
رادیو

تلویزیون
 پوستر معابر

رویدادها
 روابjjjjjjjjjjjjjjط

عمومی
نلاینآ

 هانمونه
سایر

مجموع
. بودجه تبلیغات7جدول 

 فراهم کنید2 و 1-یک نمودار ستونی از درصد های مصرفی رسانه ها در سالهای 

برنامه های بازاریابی.7.3.2
  ماهیانه، در سjjال1-بودجه های سالانه یا فصلی یا ماهیانه هر فعالیت اصلی را فهرست کنید )معمولاً در سال 

 سالیانه است(:5 و 4، 3 فصلی، و در سالهای 2

تحقیق و توسعه محصول
توزیع

تبلیغات
برنامه های وفاداری

فروش شخصی
خدمات رسانی و پشتیبانی از مشتری

اعتماد و اعتبار
تحقیق بازار

افزایش داد و ستد
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 سال(5جداول تخمین فروش ).7.4

برای پنج سال–تخمین های فروش 
سال اول

جمعاسفندبهمندیآذرآبانمهرشهریورمردادتیر خرداداردیبهشتفروردین

  واحد های1گروه 
  فروخته شده

 قیمت فروش هر
واحد

1مجموع دسته
  واحد های2گروه 

فروخته شده

 قیمت فروش هر
واحد

2مجموع دسته
  واحد3گروه 

 های فروخته
شده

 قیمت فروش هر
واحد

3مجموع دسته
مجموع
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سال دوم
جمعاسفندبهمندیآذرآبانمهرشهریورمردادتیر خرداداردیبهشتفروردین

  واحد های1گروه 
  فروخته شده

 قیمت فروش هر
واحد

1مجموع دسته
  واحد های2گروه 

فروخته شده

 قیمت فروش هر
واحد

2مجموع دسته
  واحد3گروه 

 های فروخته
شده

 قیمت فروش هر
واحد

3مجموع دسته
مجموع
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سال سوم
جمعاسفندبهمندیآذرآبانمهرشهریورمردادتیر خرداداردیبهشتفروردین

  واحد های1گروه 
  فروخته شده

 قیمت فروش هر
واحد

1مجموع دسته
  واحد های2گروه 

فروخته شده

 قیمت فروش هر
واحد

2مجموع دسته
  واحد3گروه 

 های فروخته
شده

 قیمت فروش هر
واحد

3مجموع دسته
مجموع
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سال چهارم
جمعاسفندبهمندیآذرآبانمهرشهریورمردادتیر خرداداردیبهشتفروردین

  واحد های1گروه 
  فروخته شده

 قیمت فروش هر
واحد

1مجموع دسته
  واحد های2گروه 

فروخته شده

 قیمت فروش هر
واحد

2مجموع دسته
  واحد3گروه 

 های فروخته
شده

 قیمت فروش هر
واحد

3مجموع دسته
مجموع
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سال پنجم
جمعاسفندبهمندیآذرآبانمهرشهریورمردادتیر خرداداردیبهشتفروردین

  واحد های1گروه 
  فروخته شده

 قیمت فروش هر
واحد

1مجموع دسته
  واحد های2گروه 

فروخته شده

 قیمت فروش هر
واحد

2مجموع دسته
  واحد3گروه 

 های فروخته
شده

 قیمت فروش هر
واحد

3مجموع دسته
مجموع
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برنامه های احتیاطی.8

نشانه های شکست.8.1
-نشانه های شکست را جهت پیش بینی و مقابله مشخص کنید

 -معیار هایی تعریف کنید که بر اساس آنها امکان سنجش موفقیت یا شکست استراتژی خود را داشته باشید.

استراتژی های جایگزین .8.2
 -اسjjتراتژی هjjای جjjایگزینی را تعریjjف نماییjjد کjjه در صjjورت ناکjjامی یjjا عjjدم حصjjول نتیجjjه مطلjjوب از یjjک

استراتژی، بتوانید از استراتژی جایگزین استفاده نمایید.
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ضمایم
-اسنادی را که فکر می کنید می تواند برای خواننده این طرح جالب باشد، ضمیمه کنید. به عنوان مثال:

بروشورها و اطلاعات محصولات
داده های لازم جهت تحقیق در باره بازار

نظرسنجی ها
تبلیغات گذشته

تصاویری از امکانات/محصولات
پوشش رسانه ای

-در صورت لزوم اسناد مالی را ضمیمه کنید. به عنوان مثال:
تحلیل نقطه سر به سر
صورت جریان نقدینگی

برگه ترازنامه
نسبت های تجاری )مانند نسبت های نقدینگی و توانایی پرداخت بدهی و نسبت سود دهی(
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