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 رئوس مطالب طرح بازاریابی
 چرا یک طرح بازاریابی ایجاد کنیم؟

طرح بازاریابی یک طرح اساسی از کسب وکار شما می باشد. زمانی کھ شما یک کسب و کاررا شروع می کنید یا 
 کنید، این طرح می تواند بھ شما کمک کند.: محصول یا ایده جدیدی را معرفی می

 نیاز مشتری تان را ارزیابی کنید، و محصول یا خدماتی را توسعھ دھید کھ این نیاز را برطرف می کند. •
 راجع بھ خواص محصول یا خدمات بھ مشتری بگوئید. •
 کانل ھای توزیع دایر کنید تا محصولات و خدمات را بھ مشتری برساند. •

اریابی بھ شما کمک می کند کھ نمودھای بازاریابی را کھ بھ اسانی فراموش می شوند تشخیص دھید. برای توسعھ طرح باز
تولید یک طرح خوب شما باید مشخص کنید چھ کسی مشتری شما می باشد، چگونھ محصول شما را خواھند خرید یا 

واھد بخش بازاریابی طرح کسب و کار را قبل ازخدمات تان استفاده خواھند کرد، و چرا. بانکدارشما یا قرض دھنده می خ
 از اینکھ پول بھ شما قرض دھد ببیند.

سبک، بازار و اھداف تغییر می کنند و طرح شما نیزباید ھمین طورباشد. طرح بازاریابی تان را مرتب بررسی کنید تا ان را مطابق 
 نی ھای روندھای جدید تنظیم کنید.  روز نگھ دارید، و برطبق تغییرات فعالیت ھای کسب و کارتان یا پیش بی

 قبل از این کھ طرح بازاریابی خود را بنویسید
 بررسی بازار

قبل از توسعھ طرح بازاریابی، راجع بھ بازار بالقوه برای محصول یا خدمات تحقیق کنید.از ارقام، عملیات و یافتھ ھایتان 
 -. شما ھمچنین میتوانید یک پرسشنامھ طرح کنید، یک بررسی ان برای پشتیبانی اظھارات در طرح بازاریابی استفاده کنید

لاین انجام دھید، وبانک ھای اطلاعاتی موجود و منابع دیگر را جستجو کنید تا اطلاعاتی را کھ  برای طراحی بازاریابی 
 نیاز دارید بھ دست اورید.

 بخش ھای طرح بازریابی

 ؟طرح کلی من چیست -خلاصھ اجرائی 

ی یک مرور کلی نکات کلیدی است کھ در طرح بازاریابی شما موجود است و اگر چھ این بخش در پایان خلاصھ اجرائ
نوشتھ می شود، باید در شروع طرح قرارگیرد. این خلاصھ معمولا اولین بخشی است کھ یک سرمایھ گذاریا قرض دھنده 



 
    

2 

 لاصھ اجرائی باید:بالقوه خواھد خواند و شما بھتر است توجھ بیشتری بھ ان نشان دھید. خ

 شامل نکات کلیدی ھر بخش باشد تا اصول اولیھ طرح بازاریابی شما را توصیف کند. •
 بھ اندازه کافی جالب باشد تا خواننده را تحریک بھ ادامھ خواندن بقیھ طرح بازاریابی شما بکند. •
 مختصر و کوتاه باشید. •

 کسب و کار شما

عمل را انجام نداده اید، بھتر است کھ بھ روشنی توصیف کنید کھ چھ کسی  اگر تاکنون در طرح کلی کسب و کار تان این
ھستید، کسب و کارتان راجع بھ چیست، اھداف کسب و کارتان کدام است، و چھ چیزی باعث شروع، خرید یا رشد کسب 

 وکارتان شده. برای مثال:

 نام شرکت، ادرس، شماره تلفن، و اسامی مالکان/ شرکا را درج کنید. •
 یر کسب وکار، و اظھارنامھ آن را نشان دھید (این باید باھدف  بازار تان در یک ردیف باشد) .تصو •
 ارزشھای اصلی و اھداف کسب وکار و مالک (ان)  را نشان دھید. •

 محصول یا خدمات تان  را توصیف کنید

را بھتر از مدل ھای دیگر جزئیلت  مربوط بھ اینکھ چرا محصول یا خدمات شما  منحصر بھ فرد می باشد یا اینکھ چ
موجود در بازارھستند را شرح دھید. اگر محصول یا خدمات منحصر بھ فرد نیستند، شاید محل ایده ال می باشد و یا بازار 

وسیع امکان رقابت ایجاد می کند. مھم است کھ با استفاده ازحقایق و ارقام نشان دھید چگونھ کسب وکار شما سود اور 
 خواھد بود.

 مشتریان شما چھ کسانی ھستند؟  -زار خود را بشناسید؟ ھدف با

قبل از اینکھ چیزی بفروشید، باید بدانید کھ آن را بھ چھ کسی می فروشید. اگر تصمیم نگیرید کھ ھدف بازار شما کیست، 
دوست ممکن است سعی کنید بھ نیازھای عده زیادی از مشتریان مختلف پاسخ دھید و محصولی تولید کنید کھ ھیچ کس 

 نداشتھ باشد یا خدماتی کھ ھیچ کس بھ آن نیاز نداشتھ باشد.

با بررسی ھایی کھ انجام می دھید می توانید گروه سنی، جنسیت، سبک زندگی، و سایر مشخصات دموگرافیکی کسانی را کھ بھ 
م، حقایق کمک کننده ای را کھ بھ محصول یا خدمات شما علاقھ نشان داده اند شناسائی کنید. مھم است کھ شما امار، جزئیات، ارقا

 خواننده نشان دھد برای محصول یا خدمات شما تقاضا وجود دارد ارائھ دھید.

 ھنگام تھیھ طرح نمایھ کلی مشتریان تان ، بھتر است انان را بدین وسیلھ توصیف کنید:

 سال) 35-20سن، معمولا در یک محدوده ( •
 جنسیت •
 موقعیت ازدواج •
 محل خانواده •
 نواده، و شرح آناندازه خا •
 درامد، خصوصا درامد مصرفی (پول اماده مصرف) •
 سطح تحصیلات، معمولا تا اخرین سطح تکمیل شده •
 شغل •
 علائق، نمایھ خرید (مشتریان شما چھ چیزی می خوا ھند؟) •
 فرھنگ، قوم، وپس زمینھ نژادی •
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فکر کند: کودکان نوپا، ورزشکاران، یا برای مثال، یک تولید کننده لباس ممکن است بھ تعدادی ھدف بازارھای احتمالی 
نوجوانان.  با تالیف یک نمایھ عمومی از ھر یک از بازاھا ی احتمالی،  شما می توانید تصمیم بگیرید کھ کدامیک واقع 

بینانھ بوده، کمترین ریسک را دارا می باشند، یا بھ احتمال زیاد سوداورند. بررسی بازار ازمایشی گروه مورد ھدف 
 بھ شما کمک می کند بازار واقعی مورد ھدف  را از بازار کمتر واقعی تمیز دھید.ھمچنین 

زمانی کھ مشتری خود را مشخص کردید، باید نیازھا و ترجیھات شان را بشناسید.تعداد کمی از چیزھای زیادی کھ شما باید 
 راجع بھ مشتری ھای اینده تان بدانید شامل:

 خدمات شما حل می شود؟چھ مشکلاتی دارند کھ با محصول یا  •
 انان چھ نیازھایی وچھ انتظارا تی از این محصول یا خدمات دارند؟ •
 خواھان چھ چیزھائی ھستند؟ •
 پول شان را صرف چھ می کنند؟ •
 کجا خرید می کنند؟ •
 چگونھ تصمیم بھ خرید می گیرند؟ •

 انان را بشناسید، باید بازار را بررسی کنید. بھ خاطر بسپارید، اگربخواھید نمایھ ای از مشتری ھایتان بسازید، و احتیاجات

 رقبای خود را بشناسید

بسیاری از کسب و کار ھا با یکدیگر رقابت می کنند. اما، حتی اگر شما تنھا بازیگر باشید، بھ احتمال زیاد بزودی رقیب 
یی می باشند. شما باید قدرت، پیدا خواھید کرد. مھم است بدانید با چھ کسی رقابت می کنید و انان  دارای چھ مھارت ھا

مقایسھ کنید، زمانی کھ دریافتید کسب و کار  بای خودمی کند با رق (SWOT)ضعف، امکانات ، و آنچھ را کھ تھدید تان 
 شما چھ کاری را بھتراز دیگران انجام می دھد؛ اطمینان حاصل کنید کھ مشتریان تان از ان مطلع ھستند.

 ی ھایم بدھم؟چگونھ محصول ام را تحویل مشتر

سنتاً، مشتریان از فروشگاھی خرید می کنند کھ محصولات دلخواه شان را داشتھ باشد. بھ طور مشابھ، ما اغلب تصور می 
کنیم کھ برای استفاده از خدماتی مانند ماساژ یا کوتاه کردن مو باید بھ محل خاصی برویم. ھر چند، شما مجبور بھ عرضھ 

 اص نیستید. برای مثال، شما می توانید تصمیم بگیرید کھ:خدمات تان فقط بھ یک طریق خ

 توسط یک خرده فروش، عمده فروش، نماینده فروش حرفھ ای بفروشید •
 از طریق کیوسک ھا در مدارس، شرکت ھا، مکان ھای عمومی، در برنامھ ھای مختلف   بفروشید •
 بھ منزل یا محل کار مشتریان بروید •
 سایت سفارش بگیرید -یق یک وب لاین از طر -از کاتالوگ یا ان  •

 فعالیت ھای بازاریابی تان را گروه بندی کنید

یک جدول یا نگاره تھیھ کنید کھ بھ طور تخمینی نشان دھد شما تصمیم دارید چھ میزان ازکل بودجھ بازاریابی تان را 
مقدار از وقت تان را صرف ھر کدام از  صرف انواعی از رسانھ ھا کنید. در یک جدول یا نگاره دیگر، جزئیات اینکھ چھ

آن ھا خواھید کرد درج کنید. شما ھمچنین می توانید ھر گروه را بھ یک رسانھ مشخص اختصاص دھید. برخی از 
 پیشنھادات:

 سایت ھا، تابلواعلانات ، کارت ویزیت) -لاین، وب  -تبلیغات (تلویزیون، رادیو، انتشارات چاپی،  انتشارات ان  •
 تابلو اعلانات، لوازم تحریر، علامت گذاری، جوایز، ارجاعات)تبلیغات ( •
 لاین، فھرست انجمن ھا) -فھرست (فھرست راھنمای کسب و کار، فھرست راھنمای تلفن، فھرست ھای ان  •
 سازمان ھای حامی (سازمان ھای تحقیقی، برنامھ ھای عمومی، انجمن ھای خیریھ محلی، باشگاه ھای ورزشی) •
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مشتریان موجود و بالقوه و صاحبان صنایع دیگرنظرخواھی کنید؛ با مردم از طریق رسانھ ھای شبکھ ارتباطی (از •
لاین تماس بگیرید؛ از طریق وبلاگ، و با صحبت در مجامع عمومی اطلاع رسانی کنید؛ با صاحبان -اجتماعی ان 

 صنایع در مجامع تجاری ملاقت کنید)
 مجانی، کوپن ھای تخفیف، فروش، بھ نمایش گذاشتن)تبلیغات (پست الکترونیکی، نمونھ ھا، ھدایای  •
 بازاریابی داخلی (تخفیف برای کارکنان، فروش فوق العاده ، ارجاعات فشرده) •

 برنامھ برای مشکلات

مانند ھر جنبھ ای در کسب و کار، اماده سازی بھ شما کمک می کند کھ با ھر مشکلی مبارزه کنید. مھم نیست کھ شما 
ی راھکار بازاریابی را برنامھ ریزی کرده باشید ھمواره احتمال رخ داد چیزی غیر منتظره وجود دارد. چگونھ و با چھ دقت

کاری کھ شما می توانید بکنید این است کھ چند مشکل احتمالی را کھ می تواند اتفاق بیفتد یادداشت کنید، و بنویسید کھ شما 
 چگونھ انھا را رفع می کنید.

 بی آمده است کھ شما می توانید در مورد آنھا برنامھ ریزی کنید:درذیل چند چالش بازاریا

 قوانین جدید بستھ بندی/ برچسب زدن/ مطالبھ •
 تغییرات در روندھا و ااویت ھای خریدار •
 مسائل محیطی مرتبط با کسب و کار شما •
 تصویر یا فرضیھ ھای منفی کسب و کار •
 تغییرات اقتصادی •
 رقابت ھای تازه •
 ین بازاریابیاستانداردھا و قوان •
 بازاریابی ھنگام بحران اقتصادی •

 چھ مبلغی باید اخذ کنم؟ –نشان دادن قیمت یا راھکار قیمت گذاری 
تصمیم گیری در مورد قیمت مناسب جنبھ دیگری از بازاریابی است. اگر نرخ گذاری شما زیاد بالا باشد، ممکن است 

این برداشت را بھ آنھا بدھید کھ تولید یا خدمات شما کم ارزش و زیر مشتریان را برانید، و اگر خیلی کم باشد، ممکن است 
استاندارد است.  برخی از کسب و کارھا عمداً قیمت زیادی می گذارند تا مشتریان احساس کنند کھ محصول یا خدمات 

ی بھ مشتری ارائھ بھتری دریافت می کنند. بعضی ھا کمی گرانتر از قیمت متوسط می فروشند تا بتوانند خدمات استثنائ
 دھند.

 پیش بینی ھا واھداف دراز مدت

چنانچھ می خواھید کسب و کار شما کوچک آغاز شود و کوچک باقی بماند، در برنامھ ریزی خود درمورد آن صریح 
باشید. اگر ھدف شما در دراز مدت این است کھ در طول سال ھا آن را گسترش دھید، یک بازار بین المللی بھ دست 

د یا حق نمایندگی مجاز بفروشید، شما باید آن را در برنامھ ریزی خود مطرح کنید. در باره قدم ھایی کھ در نظر بیاوری
دارید برای رشد کسب و کارتان بردارید، و چگونھ می خواھید فعالیت ھای بازاریابی تان را برای رسیدن بھ این اھداف 

 تنظیم کنید توضیح دھید.

 دھید تاریخی برای بررسی ارائھ

برای تعیین زمان ھای بررسی برنامھ ھای بازاریابی شما. شما می توانید فقط ھنگامی کھ  این قدم یک یادآوری است
تغییری در برنامھ کسب و کارتان پیش بیاید برنامھ تان را مرور کنید و بر مبنای آن زمان تغییرات را انجام دھید. اما، این 

 ق زمان پیش بروید اگر حداقل یک بار در سال خود را مقید بھ بررسی آن کنید.کار بھ شما کمک خواھد کرد کھ مطاب
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