
160



161

فصل چهارم : بازاریابی و فروش

 بازاریابی و فروش
فصل4

تجاری  نشان  ارائه  و  محصول  عرضه  و  بازاریابی  به  مربوط  فصل شایستگی های  این  در 
بررسی می شود.

 پشت صحنه بازار و در مسیر رسیدن محصول ما به مشتری چه می گذرد؟
 موفقیت یا ناکامی یک محصول در بازار به چه عواملی بستگی دارد؟

 �محصولم را به چه قیمتی، به چه کسانی، چطور و با چه نام و نشانی در بازار معرفی کنم 
که فروش موفق داشته باشد؟
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جلسۀ  اول

شایستگی بازاریابی
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تفاوت بازاریابی و فروش
در بازاریابی باید با مشتریان خود هم سو شوید.

هدف معمول بازاریابی این است که مشتریان بالقوه را به محصول یا خدمات شما 
علاقه مند کند و سرنخ فروش به وجود آورد؛ بنابراین فعالیت های آن شامل موارد زیر می شود:

 تحقیق مصرف کننده برای شناخت نیازهای مشتریان
 توسعه محصولات خلاقانه که بتوانند نیازهای فعلی و آینده مشتریان را برآورده کنند

 تبلیغات محصولات و خدمات برای بالا بردن آگاهی و ساختن برند
 قیمت گذاری محصولات و خدمات برای به دست آوردن بیشترین سود در طولانی مدت

درفروش محصولی که موجود است را می فروشید.
کار بخش فروش ساده است: این بخش باید آنچه موجود است را تبدیل به پول نقد کند. که یعنی 
سرنخ های فروش را تبدیل به مشتریانی می کند که به شرکت شما پول می دهند و این کار، با 

تعامل مستقیم با مشتریان بالقوه برای متقاعدسازی آنها به خرید انجام می شود.

دانش افزایی

فعاليت 
1

هدف: شناسایی سازوکار طراحی محصول

سویا سرشار از پروتئین است ازاین رو خواص آن شبیه به خواص گوشت می باشد و اولین گیاهی 
است که خواص آن به شدت به فراورده های حیوانی نزدیک می باشد. مهم ترین واصلی ترین خواص 
شیر سویا مربوط به گروهی از مواد به نام ایزوفلاونوئیدها است که دارای خاصیت آنتی اکسیدانی و 
فیتواستروژنیک می باشند و این دو خاصیت مهم این ماده غذایی را بسیار خاص و با ارزش کرده 
است. شیر سویا یک محصول کاملًا گیاهی است و خواص آن کاملًا با خواص شیر گاو فرق دارد. 
تنها شباهتی که این دو محصول باهم دارند رنگ شیری و محلول بودن آن است که شیر سویا 

کمی از شیر گاو کدرتر است.
محصولات سویا جزو مواد غذایی عملکردی هستند که نقش و ویژگی آنها فراتر از نقش تغذیه ای شان 
است؛ یعنی خواصی شبیه خواص دارویی دارند و این نکتۀ بسیار مهمی در ارزش غذایی سویا است. اگر 
بخواهم آن را با فرآورده های حیوانی مقایسه کنیم باید بگوییم سویا اولین گیاهی است که خواص آن 
به شدت به فرآورده های حیوانی نزدیک است. به دلیل این که پروتئین بسیار بالایی دارد. خواص اصلی 

سویا، کاهش بیماری های قلبی، کاهش کلسترول خون و پوکی  استخوان، کنترل وزن است.
به علاوه، چون سویا شبیه شیر است اما لاکتوز ندارد؛ برای افرادی که دچار عدم تحمل لاکتوز 

هستند، بسیار مفید است.



165

فصل چهارم : بازاریابی و فروش

فرض کنید شما اولین کسی هستید که می خواهید درسال ۹۶ این محصول را تولید و به بازار 
بفرستید. برای طراحی یک نقشۀ بازاریابی مناسب که قرار است منجر به فروش بیشتر محصولتان 
شود، در اینجا به ۸ سؤالی که دربخش خواندنی مطرح کردیم پاسخ دهید. دقت کنیدکه پاسخ ها 

کلی نباشند.
1 آیا محصول به طور خاص متناسب با انتظارات مشتری طراحی و ساخته شده است؟

پاسخ: با توجه به اینکه در حال حاضر بسیاری از افراد امکان استفاده از محصولات لبنی را به 
دلیل برخی بیماری ها ندارند لذا این محصولات متناسب با انتظارات مشتری ساخته شده است

2 آیا محصول طراحی، اندازه و رنگ درستی برای جلب نظر مشتری دارد؟
پاسخ: بله بسته بندی محصول در اندازه های مختلف ارائه می شود تا نیاز مشتریان را برآورده 

سازد.
3 محصول ما چه ویژگی داردکه مشتری بابت آن پول بدهد؟

پاسخ: با توجه به خواص شیر سویا و فواید آن در کاهش بیماری های قلبی، کلسترول خون و 
پوکی استخوان بسیار مؤثر است. لذا مشتریان انگیزه لازم جهت پرداخت هزینه برای این محصول 

را دارند.
4 آیا هزینه ای که مشتری بابت محصول می دهد، باارزشی که به خاطر خریدش کسب می کند، 

یکسان است؟
پاسخ: به دلیل نیاز بدن به مصرف شیر و از آنجایی که شیر به دست آمده از حیوانات برای برخی 

افراد مضر است لذا با توجه به منافع آن، هزینه پرداختی به صرفه است.
5 بهترین راه برای برقراری ارتباط با مشتری ها و رساندن پیام بازاریابی به آنها چیست؟

پاسخ: از طریق بیلبوردهای تبلیغاتی، رسانه، تراکت و...
6 بهترین زمان برای شروع تبلیغات چه وقتی است؟ چرا؟

پاسخ: بهترین زمان برای تبلیغات قبل از تولید است. زیرا بازار را شناسایی کرده و مشتری را با 
محصول آشنا می کنیم.

7 رقبا کجا محصولاتشان را می فروشند؟
پاسخ: فروشگاه های زنجیره ای، خرده فروشی، در نمایشگاه های محصولات ارگانیک

8 برای مشتری هایی که سرشان شلوغ است، خرید چقدر فرایند ساده و راحتی است؟
پاسخ: با توجه به ارائه این محصول در تمامی فروشگاه های زنجیره ای امکان خرید راحت وجود 

دارد.
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تحقیقات بازار
به روند جمع آوری  یا Market Research اصطلاحی است که  بازار  تحقیقات 
اطلاعات در مورد مخاطبان هدف و بازار هدف اشاره دارد. نقش اصلی تحقیقات 
یا  مشتریان  از  عمیق  نمایش  با  کسب وکار  سازمان  یک  یا  شرکت  یک  به  که  است  این  بازار 
بازار  مصرف کنندگان به منظور برآوردن نیازهای خود بهتر کمک کند. این فرآیند از تحقیقات 
قادر به رقابت با بازیکنان دیگر در همان صنعت است و به تجزیه وتحلیل چیزهایی مانند اندازه 

بازار کمک می کند. بازار، رقابت و نیازهای 
در واقع تحقیقات بازار، جمع آوری و تجزیه وتحلیل سیستماتیک و هدفمند از داده هایی در مورد 

بازار هدف، رقابت و محیط است. 
بخش بندی بازار

این بخش از بازار را به زیرگروه هایی با ویژگی های مشابه بخش بندی می کند و نیاز دارد که تمایزی بین 
جمعیت شناسی، انتخاب ها، جنسیت، شخصیت و غیره ایجاد شود. بخش بندی بازار فرآیندی است که 
بر اساس آن یک بازار به زیر بخش های متمایزی از مشتریانی که نیازها و مشخصاتشان یکسان است 
تقسیم بندی می شود. ازآنجاکه مشتریان هر بخش نیازها و خواسته های یکسانی دارند، به یک طرح 
بازاریابی و یک محصول خاص به شیوه ای مشابه پاسخ می دهند. بخش بندی بازار کمک می کند با 
تقسیم یک بازار بزرگ به بخش های کوچک تر، منابع سازمان به طور بهینه صرف مشتریان اصلی شود.

دانش افزایی

فعاليت 
2

هدف: تحلیل مشتری، شناسایی سازوکار طراحی محصول، عوامل مؤثر 
بر فروش و بازاریابی موفق

در بازار مرتبط با رشته تحصیلی خود جست وجو کنید و به این سؤالات پاسخ دهید.
تولیدکنندگان چطور مشتری هایشان را شناسایی می کنند؟ پاسخ: عرضه نمونه محصول در بازار 

مخصوص به رایانه و برگزاری نمایشگاه های تخصصی سالانه و معرفی محصول
آنها در مرحله تحقیق بازار به دنبال یافتن چه اطلاعاتی از مشتری های بالقوه هستند؟

پاسخ: مشتری ها در برابر محصول جدید چه واکنشی نشان می دهند ـ محصول متناسب با نیاز 
چه قشری تولیدشده است.

به طور مثال برای رشته رایانه و وسایل هوشمند:
مشتریان از محصول جدید چه انتظاراتی دارند یا دوست دارند چه امکاناتی به محصول قبلی اضافه 
شود. یا ارائه نمایشی محصول در مراکز پرتردد شهر برای عرضه محصول ـ انتقادات و پیشنهادات 

مشتریان در ارتباط با محصول موجود در بازار جهت بهبود و توسعه و تولید محصول جدید
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مزیت های رقابتی
مزیت رقابتی عامل یا ترکیبی از عواملی است که در یک محیط رقابتی سازمان 
از آن  به راحتی  نمی توانند  رقبا  و  از سایر سازمان ها می نماید  بسیار موفق تر  را 

کنند. تقلید 
ارزش: محصول ما جوری طراحی می شود که همه می گویند این محصول به قیمتش می ارزد.
کیفیت: محصول ما جوری طراحی می شود که همه به خاطر کیفیتش حاضرند آن را بخرند.

جمعیت: محصول ما بر اساس نیازهای یک قشر خاص از جمعیت طراحی شده است.
رقابت: محصول ما باکیفیتی بسیار شبیه کیفیت رقبا تولید شده است، اما قیمت پایین تری دارد 

و رقبا نمی توانند به راحتی از آن تقلید کنند.

دانش افزایی

فعاليت 
3

هدف: تعیین مزیت های رقابتی

یک شرکت تولیدی خودرو در نظر دارد محصول جدیدی را تولید کند تا مشتریان بیشتری را 
جذب کند. در حال حاضر محصولات زیر در حال تولید هستند. با قرار دادن محصولات در نمودار، 

حفره بازار را برای محصول جدید شناسایی کنید.
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فعاليت 
4

هدف: دسته بندی راهبردهای موقعیت یابی

درباره اینکه چطور می شود برای هرکدام از محصولات مشتری بیشتری پیدا کرد، باهم بحث کنید.

قیمتکیفیتنوع خودرو

A۱۰۰۰۰۰۰۰۰بالا

B۵۰۰۰۰۰۰۰متوسط

C۳۰۰۰۰۰۰۰پایین

   
A  100000000 
B  50000000 
C  30000000 

 

 

 

 

 

 

 

A 

C 

B 

 

 
قیمت

کیفیت
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۱ـ قیمت گذاری بلندپروازانه: )کیفیت بالا، قیمت بالا(
 این مدل قیمت گذاری درجایی مناسب است که مزیت اقتصادی قابل توجهی برای 
محصول ما وجود دارد. محصول ما مشتری خاص دارد، مشتری که به خاطر برتری 
محصول ما حاضر نیست نیاز خود را از طریق رقیب تجاری ما برطرف کند. همین منحصربه فرد بودن 

باعث می شودکه ما بتوانیم از قیمت های بالا برای عرضۀ محصول استفاده کنیم.
برند  دارند  تمایل  هوشمند  گوشی های  یا  رایانه ای  تجهیزات  برای  که  کسانی  صنعت:  حوزه 

کنند. پرداخت  آن  کیفیت  خاطر  به  را  بالا  هزینه  حاضرند  و  باشند  داشته  را  معروفی 
حوزه خدمات: کسانی که حاضرند برای سرو غذا به رستوران معروف شهر بروند و هزینه بالا را 

به خاطر خدمات و شهرت نام رستوران پرداخت کنند.
حوزه کشاورزی: کسانی که هزینه بالا جهت تهیه محصولات ارگانیک )محصولاتی که در تولید 

آن هیچ ماده شیمیایی استفاده نشده است( می دهند.
۲ـ قیمت گذاری نفوذی: )کیفیت بالا، قیمت پایین(

تا  تعیین می شود  پایین  به طور غیرواقعی  ابتدا قیمت محصول که  این روش قیمت گذاری،  در 
سهم بیشتری از بازار جذب شود. بعد از جذب سهم قابل قبولی از بازار، کم کم بر قیمت محصول 

افزوده می شود.
نصب  همراه  تلفن  یا  رایانه  روی  بر  رایگان  و  نمایشی  به صورت  که  برنامه هایی  حوزه صنعت: 
می شوند بعد از اینکه مشتری جذب محصول شد حالا برای استفاده از امکانات بیشتر باید هزینه 

پرداخت کنند.
حوزه خدمات: کسانی که برای افتتاحیه فروشگاه یا رستوران و... محصولات را باقیمت پایین و 

یا پذیرایی رایگان ارائه می دهد.
حوزه کشاورزی: ارائه محصولات و تجهیزات جدید در نمایشگاه ها

۳ـ قیمت گذاری اقتصادی: )کیفیت پایین، قیمت پایین(
از این سیاست قیمت گذاری زمانی استفاده می شود که عرضه کننده، افراد با درآمد پایین را بازار 
هدف خود قرار داده است. در این حالت محصول ارزان باکیفیت پایین ارائه می شود. کالاهای 

وارداتی چینی در کشور ما اغلب از این نوع هستند.
حوزه صنعت: عرضه محصولات بی کیفیت و ارزان در بخش تجهیزات رایانه ای و وسایل تلفن همراه

حوزه خدمات: عرضه مواد غذایی بی کیفیت و قاچاق
حوزه کشاورزی: عرضه میوه و... بی کیفیت

۴ـ قیمت گذاری فرصت طلبانه: )کیفیت پایین، قیمت بالا(
از این استراتژی زمانی استفاده می شود که برای محصول ما مزیت رقابتی زیادی وجود دارد که 
البته این مزیت چندان نمی تواند پایدار باشد. در این استراتژی قیمت بالایی برای محصول در 
نظر گرفته می شود؛ و به دلیل سود بالا رقبا تحریک می شوند که محصول مشابه تولید کنند بعد 

از ورود رقبا ما مجبور به کاهش قیمت می شویم.

دانش افزایی
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فعاليت 
5

هدف: مهارت استفاده ماتریس قیمت گذاری

فعاليت 
6

هدف : عوامل مؤثر بر قیمت گذاری

و  هم گروهی ها  کمک  با  کنید  سعی  بعد  و  کنید  توجه  قیمت گذاری  ماتریس  به  دیگر  یک بار 
دهید. قرار  ماتریس  در  درست خود  در جای  را  زیر  موارد  از  هرکدام  هنرآموز خود 

1 تالش هتل بزرگ شهر برای پر کردن اتاق هایش در فصل زمستان: نفوذی
2 عرضه گوشی جدید باقابلیت مکالمه تصویری: فرصت طلبانه

3 آغاز فروش آب میوه بدون مواد نگهدارنده دریکی از فروشگاه های زنجیرهای: فرصت طلبانه
4 عرضه خودروی ارزان قیمت جدید داخلی: اقتصادی

شما یک جعبه ۶ تایی آب معدنی با برند »گوارا« که برند محصول تولیدی در کارخانه خودتان 
است؛ در اختیاردارید. سعی کنید به هر ۴ روش ماتریس قیمت گذاری برای آب معدنی تولیدی 
کارخانه خودتان قیمت تعیین کنید. چه عوامل دیگری می توانند روی قیمت محصول شما تأثیر 

مستقیم بگذارند؟
راهنمایی: قیمت متوسط هر باکس آب معدنی در بازار: ۶ هزار تومان قیمت هر باکس آب معدنی 
معروف ترین برند حاضر در بازار: ۸ هزار تومان کمترین قیمت بازار مربوط به یک برند بی کیفیت 

و ناشناس: ۴هزار تومان.
اقتصادی: قیمت جعبه۶ تایی آب معدنی: ۳۰۰۰ تومان

نفوذی: قیمت جعبه۶ تایی آب معدنی: ابتدا ۷۰۰۰ تومان سپس ۹۰۰۰ تومان
فرصت طلبانه: قیمت جعبه۶ تایی آب معدنی: ابتدا ۹۰۰۰ تومان سپس ۵۰۰۰ تومان

بلندپروازانه: قیمت جعبه۶ تایی آب معدنی: ۱۰۰۰۰ تومان
عوامل تأثیرگذار: طراحی بطری ـ اندازه بطری ـ جنس بطری ـ مواد تشکیل دهنده و کانال 

توزیع و حذف واسطه ها
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فعاليت 
7

هدف :روش های جانبی قیمت گذاری ـ روش قیمت گذاری محصول 
بسته ای

یک عدد مسواک: 5 هزار تومان یک خمیردندان: 2 هزار تومان یک عدد نخ دندان: 6 هزار تومان 
اگر بخواهید به جای جدا فروختن هرکدام از این اجناس آنها را در یک بسته بگذارید و به فروش 

برسانید، روی بسته خود چه قیمتی می گذارید؟ چرا؟ 
هدف از فروش به صورت بسته ای این است که محصولاتی که فروش کمتری دارند را با محصولات 
پرفروش بسته بندی کرده و باید قیمت کالاهای بسته بندی شده از مجموع قیمت کالاها کمتر 
شود تا مشتری ترغیب به خرید شود. ۱۲۰۰۰ تومان ـ زیرا انگیزه برای خرید مشتری بشود و 

به این طریق همراه با مسواک دو محصول دیگر نیز فروخته می شود.

قیمت گذاری محصول بسته ای
می تواند  محصولاتش  از  قلم  چند  ترکیب  با  می دهد  تشخیص  فروشنده  گاهی 
بسته ای محصولات را برای فروش آماده کند. بدین ترتیب درجه قدرت انتخاب 

مشتری کم می شود و درمجموع حجم فروش بالا می رود.
حوزه خدمات: در بعضی رستوران ها یک بسته غذای مرکب از )پیش غذا، دسر ، غذای اصلی( 

در نظر گرفته می شود.

دانش افزایی
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جلسۀ چهارم

شایستگی عرضه محصول و ارائه نشان تجاری
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بازاریابی انبوه
بازاریابی  مفاهیم  در  کند  از جامعه طلب  که هر عضوی  یا خدماتی  محصولات 
هرکسی  برای  تقریباً  دستمال کاغذی،  مانند  محصولاتی  می گیرد.  جای  انبوه 

می شود. گفته  انبوه  بازاریابی  آنها،  برای  بازاریابی  به  این رو  از  و  است  قابل استفاده 
بازاریابی محدود

محصولات یا خدماتی که بخش خاصی از جامعه آن را طلب می کند.
بازاریابی حسی

بازاریابی حسی را به عنوان یک مدل بازاریابی و مدیریتی تجربه مدار، یا یک متدولوژی )روش 
تفکرات،  احساسات،  پنج حوزۀ حواس،  به  توجه  با  بایستی  است که  دانسته  بازاریابی  شناسی( 

بازبینی قرار بگیرد. ارتباطات، مورد  اعمال و 

بازاریابی دیجیتال
تجهیزات  به کارگیری  با  بازاریابی  نوع  این 
دیجیتال مثل تلفن همراه هوشمند، رایانه، 
مطلع  برای  دیجیتال  بیلبوردهای  و  تبلت 
نمودن مشتریان و شرکای تجاری در مورد 
کالا و خدمات می پردازد. بازاریابی اینترنتی، 
عنصر کلیدی در بازاریابی دیجیتال است.

دانش افزایی

ارضای نیاز و سلیقه شخصی

تجربه
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تعاملچیدمان

قیمت انتخابی مبتنی بر برنده ـ برنده

ارتباط دوسویهصحنه و محل تجربه

تجربه ارزش توسط مشتری
آمیزه بازاریابی حسی
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بازاریابی تعاملی
برای  را  فرصت  این  تعاملی،  بازاریابی 
تا  است  آورده  به وجود  مصرف کنندگان 
کالاها و خدمات را قبل از تصمیم گیری برای 
خرید، مورد بررسی و تجربه قرار دهند. باید 
از تکنولوژی های جدید و سرگرم کننده، برای 
نمود. استفاده  مصرف کنندگان  نظر  جلب 

بازاریابی سنتی
کشور  سازمان های  و  شرکت ها  از  بسیاری 
با مشکل توسعه بازار روبه رو هستند. یکی 
از مهم ترین علل این مشکل شیوه بازاریابی 
این مهم  به طور سنتی  آنها هنوز  آنهاست. 
را انجام می دهند. درروش بازاریابی سنتی 
شرکت ها به دنبال به دست آوردن مشتری 

جدید هستند.

فعاليت 
8

هدف :  آشنایی با روش های بازاریابی

به تیم های ۳ تا ۴ نفره تقسیم شوید. باراهنمایی هنرآموز، هر گروه سعی کند برای محصولات 
یا خدمات پیشنهادی زیر بازاریابی انجام دهد. روش های بازاریابی پیشنهادی: سنتی/ شبکه های 

دیجیتال/ حسی/ تعاملی محصولات و خدمات
درباره  یکدیگر  با  آخر  در  موتوری  پیک  آنلاین  سفارش  سامانه  کنکور/  خودرو/ کلاس  شامپو/ 

انتخاب کنید. را  برتر  تیم  و  بحث کنید  تیم ها  عملکرد 
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فعاليت 
9

هدف : انتخاب مشتری ها بر اساس شاخص خرید

در بین سایت های فروش آنلاین محصولات جست وجو کنید. به نظر شما بهترین و کاربردی ترین 
سایت کدام است؟ چرا شما این سایت را به بقیه ترجیح می دهید؟ فهرستی از ویژگی های سایت 

موردنظرتان تهیه کنید و آن را در کلاس ارائه دهید.
پاسخ: نام سایت هایی که به راحتی قابل به خاطر سپاری

ارائه خدمات متنوع ـ امکان برگشت محصول بدون کسر قیمت ـ ضمانت کالا ـ راحتی در خرید 
وجود عکس های واقعی از محصول ـ ارائه خدمات متمایز )خرید کالا، کادو شده برای هدیه( ـ 

امکان مقایسه پیشنهادات

شامپو
سنتی: عرضه در فروشگاه ها / تراکت تبلیغات محصولات شوینده شرکت

دیجیتال: تبلیغات در رسانه ها و شبکه های اجتماعی
حسی: استفاده از شخصیت های خاص در تبلیغات مانند: بازیگران و ورزشکاران و... / ارائه نمونه ای 

از محصول رایگان در داروخانه ها و فروشگاه ها
خودرو

بیلبوردهای  روی  بر  و  جدید  محصولات  تراکت  چاپ   / مجاز  نمایندگی های  در  فروش  سنتی: 
شهر داخل  )تابلوهای( 

دیجیتال: تبلیغ در رسانه ها
حسی: امکان نشستن در خودرو و دیدن از نزدیک ویژگی های خودرو

تعاملی: ارائه محصول در نمایشگاه های خودرو، امکان مشاهده خدمات از طریق سایت
کلاس کنکور

سنتی: تبلیغات به صورت تراکت های چاپی و ارائه در جلوی درب مدارس
دیجیتال: تبلیغ در شبکه های مجازی / ارسال پیامک

حسی: طراحی استند و بنر از موفقیت افراد موفق و حضور در همایش های آموزشگاه
تعاملی: تماس با مخاطبین از طریق: پست الکترونیکی، تلفن، حضور در مدارس

سامانه فروش آنلاین پیک موتوری
سنتی: چاپ استند و بنر و تراکت در سطح شهر، مترو و تبلیغات بر روی اتوبوس های عمومی

دیجیتال: تبلیغات در فضای مجازی / ارائه برنامه کاربردی خدمات
حسی: ارائه خدمات سریع و ارزان

تعاملی: ثبت درخواست در نرم افزار، سایت
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راه های ارتباط با مشتری
اگر هدفتان این باشد که مشتریان از خرید محصولات و خدمات شما خوشحال 

باشند و همچنین بخواهید ارتباط مؤثر با مشتریان خود برقرار کنید!!
1 پس باید آنها را بفهمید. نشان دهید که 
جمله  یک  هستند.  مهم  برایتان  مشتریان 
و  کند  خوشحال  را  شخص  یک  می تواند 
دعوت  را  )آنها  برنجاند.  را  او  می تواند  یا 
به نشستن کنید یا به کودکان همراهشان 

بدهید( هدیه  برچسب  کتاب،  بادکنک، 
ارتباط  در  مشتری  با  مداوم  به طور   2
)اگر  نکنید.  فراموش  را  پیگیری  باشید، 
مشتری محصولی را درخواست کرد و شما 

کنید.( سؤال  آنها  از  را  قبل  خریداری شده  محصولات  از  رضایت  یا  و  کنید  پیگیری  نداشتید 
3 به مشتری گوش دهید و از او سؤال بپرسید. 

پول  کل  برگرداندن  خریداری شده،  کالای  تعویض  )مثلًا  کنید.  عمل  خود  قول های  به   4
و...( باشد  نداشته  محصول  استفاده  از  رضایت  مشتری  اگر  درصورتی که 

دانش افزایی

فعاليت 
10

هدف :  تعیین راه های ارتباط با مشتری

کتاب،  فروش  برای  هستید.  کودک  کتاب  مجموعه  یک  فروش  برای  بازاریابی  مسئول  شما 
مشتری های خود را در چه مکان هایی پیدا می کنید؟ فهرست اماکن انتخابی خود را بنویسید و 

توضیح دهید. را  آنها  انتخاب  دلیل 
پاسخ: مهدکودک ها، مترو، نمایشگاه کتاب ویژه کودکان، فضای بازی بچه ها در پارک ها: زیرا در 
مکان هایی که زمان انتظار وجود دارد و حوصله کودکان سر می رود. تمایل به خرید کتاب وجود 

دارد.
ارائه در کتاب کانون پرورش فکری ـ ارائه کتاب در مراکز بهزیستی
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جلسۀ پنجم

شایستگی عرضه محصول و ارائه نشان تجاری 
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انواع روش های فروش
همه محصولات یا خدمات به یکی از این چهار روش به دست مشتری می رسند. 
موقعیتی  و  محل  به  کاملًا  است،  بهتر  بقیه  از  روش ها  این  از  کدام یکی  اینکه 

بستگی دارد که در آن مشتری تصمیم به خرید می گیرد.
روش اول: فروش مستقیم: محصول به صورت مستقیم توسط تولیدکننده به مشتری فروخته 

می شود. مشتری هم بدون واسطه آن را دریافت می کند.
روش دوم: فروش از طریق خرده فروش ها: محصول توسط تولیدکننده به خرده فروش ها و 
مغازه دارها داده می شود و آنها پول محصول را به تولیدکننده می دهند. از این به بعد تولیدکننده 

کاری با سرنوشت کالایش ندارد.
روش سوم: فروش از طریق عمده فروش ها و خرده فروش ها: اول عمده فروش ها محصول را 

از تولیدی می خرند و بعد آنها محصولات را در بین خرده فروش ها توزیع می کنند.
فروخته  فرد(  یا  )شرکت  به واسطه  اول  محصولات  واسطه:  طریق  از  فروش  چهارم:  روش 
می شود، سپس، واسطه آنها را به دست عمده فروش می رساند و بعد عمده فروش به خرده فروش 

به مشتری می فروشد. درنهایت خرده فروش  و 

تفاوت عمده فروش و خرده فروش

خرده فروش عمده فروش معیار

عمده فروش و مشتری تولیدکننده و خرده فروش ارتباط بین

نسبتاً بالاتر پایین تر قیمت

بسیار بالا کم رقابت

کم زیاد حجم مبادله

کم عظیم سرمایه موردنیاز

محصولات مختلف محصولات محدود تنوع محصولات

دارد ندارد نیاز به تبلیغات

کاملًا مورد نیاز کمتر مورد نیاز توانایی و هنر فروش

دانش افزایی

دانش افزایی
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فعاليت 
11

هدف :  تعیین روش های فروش

فعاليت 
12

هدف :  اهمیت وجود واسطه ها درفروش

جست وجو کنید و ببینید هر یک از محصولات زیر در محل زندگی شما به کدام یک از روش های 
فروش، فروخته می شوند:

گوشی دست دوم تلفن همراه: فروش از طریق واسطه ها
پارچه: فروش از طریق خرده فروش

کولرگازی: فروش از طریق واسطه ها، خرده فروش ها

کدام  می شوند،  ارائه  شما  تحصیلی  رشته  با  متناسب  که  خدماتی  یا  محصولات  بین  در  الف( 
محصولات باواسطه و کدام یک بی واسطه به فروش می روند؟ در قالب بحث کلاسی توضیح دهید 
که واسطه ها بیشتر در چه کسب وکارهایی نقش کلیدی دارند. فراموش نکنید که در بحث کلاسی 

حتماً درباره کسب وکارهای اینترنتی هم صحبت کنید.
به  فروش سپس  نمایندگی های  به  ابتدا  کارخانجات  تولیدی  باواسطه: محصولات  محصولات 

یا مصرف کننده می رسد. و  یا خرده فروش  دست عمده فروش 
عرضه  را  خود  محصولات  بی واسطه  معمولاً  اینترنتی  کسب وکارهای  بی واسطه:  محصولات 

می کنند.
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علامت تجاری چیست؟
ارائه شده  یا خدمات  تولیدی  است کالاهای  قادر  است که  نشانی  تجاری  علامت 
با اشخاص متمایز  بنگاه ها  یا خدمات سایر  از کالاها  را  توسط یک شخص/بنگاه 
نماید. نام تجارتي يعني اسم يا عنواني كه معرف و مشخصك ننده شخص حقيقي يا حقوقي باشد.

دانش افزایی

فعاليت 
13

هدف : مراحل ایجاد نشان تجاری

هدف: شما قرار است به عنوان تولیدکننده یک ساعت مچی هوشمند جدید وارد بازار شوید. برای 
ساخت نشان تجاری مناسب محصول خود از قدم های اول و چهارم استفاده کنید. نتیجه را در 

کلاس با دیگران در میان بگذارید و بهترین نشان تجاری را انتخاب کنید.
گام اول: جوانانه ـ معتبرـ باهوش

گام دوم: دارای موقعیت یاب یا نشان دهنده کالری مصرف شده یا هشداردهنده دارو یا مسیریاب 
و... داشته باشد.

smart time show که اختصار شده sts گام سوم: نام آن را
بسته بندی: با توجه به اینکه محصول یک وسیله هوشمند می باشد لذا لازم است طوری بسته بندی 
شود که مشتری بتواند به عنوان یک جعبه نگهداری از آن استفاده کند و از آسیب رسیدن به 

آن جلوگیری شود.
گام چهارم: با استفاده از ورزشکاران و هنرمندان طرحی را چاپ و بر روی بیلبوردهای شهر 

و... نمایشگاه های دیجیتال  ارائه در  نصب کرد. 
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فعاليت 
14

هدف :آشنایی با مراحل ثبت نشان تجاری

فعاليت 
15

هدف: آشنایی با راه اندازی کسب وکار ،  تحلیل مشتری، موقعیت یابی،  
روش های قیمت گذاری، انتخاب روش فروش و نشان تجاری

به درگاه اینترنتی اداره کل مالکیت معنوی به نشانی http:\\ssaa.iripo.ir مراجعه کنید. عنوان 
آیا  کنید.  این سایت جست وجو  در  و ساختید،   ۱۶ عملی  فعالیت  در  که  را  تجاری  نشان های 
این نشان قبلًا ثبت شده است؟ اگر بله مربوط به چه کسب وکاری است؟ نتیجه را در کلاس با 

بگذارید. میان  در  هم کلاسی هایتان 

راه  زندگی تان  محل  شهرستان  یا  شهر  در  جدید  پارچه فروشی  فروشگاه  یک  است  قرار  شما 
بیندازید. شما اجناس را از شهر دیگری می خرید و در مغازه تان به فروش می رسانید. در قالب 
یک گزارش مفصل توضیح دهید که نقشه تان برای موفقیت در بازار چیست؟ در این گزارش باید 

حتماً به این سؤالات پاسخ دهید:
موقعیت فروشگاه را چطور انتخاب می کنید؟

ـ در مکان هایی که  باشد  داشته  پوشاک وجود  تولیدکننده های  بیشترین  پاسخ: در مکانی که 
می شود. انجام  برای خرید  مردم  تردد  بیشترین 

مشتری های بالقوه شما چه کسانی هستند؟
پاسخ: تولیدی های مانتو ـ لباس کار، مزون دارها و...

مزیت رقابتی شما نسبت به بقیه پارچه فروش ها چیست؟
پاسخ: فروش از طریق سفارش اینترنتی ـ فروش به صورت عمده و خرده فروشی

چه نامی برای فروشگاه خود می گذارید؟ دلیل انتخاب اسم چیست؟
پاسخ: پارچه سرای نارین ـ کلمه نارین به معنی نو و تازه است با توجه به اینکه در این پارچه 

سرا پارچه های جدید و نو ارائه می شود من این نام را برگزیدم.
قیمت محصولات را چطور انتخاب می کنید؟ 

پاسخ: با توجه به قیمت تمام شده )قیمت خرید + هزینه باربری( و با سود کم برای فروش بیشتر
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پروژه های پودمان 4

یکی از 2 پروژه پیشنهادی زیر را جهت ارزشیابی پایانی فصل توسط هنرجو انجام شده و به کلاس 
ارائه نماید.

1 تهیه روزنامه دیواری از:
الف( مراحل ثبت نشان تجاری

ب( مسیر تولید محصول از کارخانه تا زمانی که به دست مصرف کننده برسد.
2 برگزاری بازارچه های مسابقه یا جشنواره از محصولات ساخته شده توسط دانش آموزان در سطح 
مدرسه ای یا منطقه ای و ارائه گزارش هنرجویان از روند تولید تا فروش که در آن موارد زیر را بیان 

کرده باشند.
ارائه محصول یا خدمت توسط هنرجویان )مانند تهیه نرم افزارهای چندرسانه ای و...ـ دست  الف( 

با رشته هنرجویان( یا غیر مرتبط  سازه های هنرجویی مرتبط 
ب( انتخاب نام و نشان تجاری مناسب برای محصول

ج( تعیین یکی از روش های قیمت گذاری برای تعیین قیمت محصول
د( تعیین روش فروش برای عرضه محصول
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تكالیف عملكردی
استانداردنتایجاستاندارد عملكرد)شایستگی ها(

نمره)شاخص ها، داوری، نمره دهی(

بازاریابی و قیمت گذاری 
عرضه محصول و ارائه 

نشان تجاری

بازاریابی و فروش محصول 
در زمینه و رشته شغلی و 
قابلیت  بر اساس  حرفه ای 

اجرا و سودمندی

بالاتر از حد 
انتظار

 �تعیین ساز و کار طراحی محصول
 �دسته بندی استراتژی های موقعیت یابی

 �انتخاب مشتریان بر اساس شاخص خرید
 �ثبت نشان تجاری برای یک کسب و کار

3

در حد انتظار
)كسب 

شایستگی(

 �ساخت نشان تجاری برای یک کسب و کار
 �انتخاب روش فروش براساس یک موقعیت 

کاری
 طراحی ماتریس قیمت گذاری 

 �قیمت گذاری به روش اصلی و جانبی
 �تعیین کانال های ارتباط با مشتری

 �تعیین مزیت های رقابتی

2

پایین تر از حد 
انتظار

)احراز نشدن 
شایستگی(

ساخت  در  شخصیت سازی  انواع   �بررسی 
نشان تجاری

 تعیین انواع روش های فروش
 �تحلیل مشتری

 �تحلیل فاکتورهای تأثیرگذار بر فروش محصول

1

نمرۀ مستمر از 5

نمرۀ شایستگی پودمان از 3

نمرۀ پودمان از 20


