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منابع کلیدی

منابع فیزیکی
این دسته شامل دارایی های 

فیزکیی مانند ساختمان، وسایل 
نقلیه، ماشین آلات و ... است.

منابع اجتماعی
شامل توسعه ارتباطات، 

شبکه سازی،    همکاری، اعتماد، 
همدلی و مشارکت است.

منابع مالی
این دسته شامل منابع نقدی، 

ضمانت ها و ... است.

منابع انسانی
دانش، تخصص و تجربۀ هر فردی 
مهم ترین دارایی و سرمایه او به 

حساب می آید.

منابع معنوی
این دسته شامل حق اختراع ها، 

نشان )برند( و ... است.

انواع منابع کلیدی برای راه اندازی کسب و کار

انواع براورد هزینه

انواع
براورد هزینه

بر  هزینه محورند  که  کسب و کاری  مدل های 
کاهش دادن هزینه ها تمرکز دارند. در واقع 
می خواهند یک ارزش پیشنهادی را با قیمت 

کمتر به مشتری ارائه دهند.

برخی مدل های کسب و کار کمتر به هزینه توجه 
می کنند، در عوض بر خلق ارزش متمرکز هستند. 
خدمات  و  مرغوب  پیشنهای  ارزش  دنبال  به 

اختصاصی سطح بالا برای مشتریان هستند.

ارزش محورهزینه محور
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الف( با توجه به روش هاي درآمدزايي که در جدول می بینید، يک نوع کسب و کار مثال بزنيد.

مثالنمونهروشرديف

هتل داریحق استفاده1ـ

فروشگاه لوازم خانگیفروش دارايي2ـ

باشگاه ورزشیحق عضويت3ـ

صنعت رسانهانجام تبليغات4ـ

آژانس املاکدستمزد کارگزاري5  ـ

ارائه سیم کارت رایگانطعمه و شکار6  ـ

به اشتراک گذاری پوشه ها در رایانهتمايل به پرداخت7ـ

ب( در صورتي که به غير از موارد ذکر شده در جدول، روش درآمدزايي ديگري را مي شناسيد، 
دو مورد را با ذکر مثال نام ببريد.

..............................................� 1
.............................................. � 2

انتخاب  براي کسب و کار خود  را  با توجه به روش هاي درآمد زايي شما چه روشي  پ( حال 
مي کنيد؟

....................................................................................................

ت( براي محصول چگونه مي توانيد قيمت گذاري کنيد؟
.........................................................� 1
......................................................... � 2

فعاليت 
عملی 20
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الف( براي راه اندازي کسب و کار خود از چه منابعي استفاده مي کنيد؟
..............................� 1
..............................� 2
..............................� 3
..............................� 4

ب( حال با توجه به کسب وکار انتخابي و محصول توليدي خود، جدول زير را کامل کنيد.

منبع یابی

منابع معنوی:

منابع انسانی:

منابع فیزیکی:منابع اجتماعی:

منابع مالی:

فعاليت 
عملی 21
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پودمان بازاریابی و فروش

 بازاریابی و فروش
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شایستگی بازاریابی
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بازاریابی موفق برای یک محصول به 4 عامل اصلی بستگی دارد:
4 جایی که تصمیم داریم  3 نحوه معرفی کردن آن  2 قیمت  1 خود محصول 
محصولمان را بفروشیم. در گام نخست شما باید با پرسیدن این سؤال ها، تصویر 

دقیقی از وضعیت فعلی و آینده کسب و کاری که راه انداخته اید، بسازید.
1 �آیا محصول به طور خاص متناسب با انتظارات مشتری طراحی و ساخته شده است؟

٢ �آیا محصول طراحی، اندازه و رنگ درستی برای جلب نظر مشتری دارد؟
٣ �محصول ما چه ویژگی دارد که مشتری بابت آن پول بدهد؟

٤ �آیا هزینه ای که مشتری بابت کالا می دهد، با ارزشی که به خاطر خریدش کسب می کند، 
یکسان است؟

٥ �بهترین راه برای برقراری ارتباط با مشتری ها و رساندن پیام بازاریابی به آنها چیست؟
٦ �بهترین زمان برای شروع تبلیغات چه وقتی است؟ چرا؟

٧ �رقبا کجا محصولاتشان را می فروشند؟
٨ �برای مشتری هایی که سرشان شلوغ است، خرید چقدر فرایند ساده و راحتی است؟

فعاليت 
عملی 1

الف( به کیف خود دقت کنید و پرسش های زیر را پاسخ  دهید: 
1 � این کیف چه ویژگی های ظاهری دارد که باعث شده شما آن را بخرید؟ ........................

2 � با چه قیمتی این کیف را خریده اید؟ چرا حاضر شدید چنین مبلغی برای این کیف خرج 
کنید؟ .........................................................

3 � چه شد که سراغ فروشگاه دیگری نرفتید؟ .........................................
ب( فرض کنید می خواهید کیفتان را به مشتری دیگری که هم کلاسی شما است، بفروشید. 

دغدغه های مشتری جدید را در جدول زیر به ترتیب اولویت بنویسید.

توضیح دغدغهشماره

1

2

3
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برای اینکه بتوانید برای بازاریابی و فروش محصول، راهبرد درستی تعیین کنید، 
بیاورید. این کار به دو  باید شناخت درستی از مشتری های احتمالی به دست 

روش اتفاق می افتد:

1 تحقیقات بازار
 پیدا کردن حفره های خالی در بازار برای ساخت یک محصول یا ارائۀ یک سرویس

 محاسبۀ عکس العمل مشتری ها در برابر محصول جدید

2 بخش بندی بازار
 خرد کردن بازار به گروه های کوچک تر مشتری با نیازهای مشابه
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شایستگی بازاریابی
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پودمان بازاریابی و فروش

1 ارزش: محصول ما جوری طراحی می شود که همه می گویند این محصول به 
قیمتش می ارزد.

2 کیفیت: محصول ما جوری طراحی می شود که همه به خاطر کیفیتش حاضرند 
آن را بخرند.

مثلًا  است؛  از جمعیت طراحی شده  قشر خاص  نیازهای یک  اساس  بر  جمعیت: محصول   3
رانندگان تاکسی

4 رقابت: محصول با کیفیتی بسیار شبیه کیفیت رقبا تولید شده است، اما قیمت پایین تری دارد.
بدانیم  که  است  این  خدمات،  یا  محصول  فروش  استراتژی  طراحی  در  حیاتی  مراحل  از  یکی 
محصول ما چه مزیتی نسبت به سایر رقبا دارد. در واقع در این بخش به دنبال حفره های موجود 

در بازار می گردیم و سعی می کنیم محصول را متناسب با این حفره ها طراحی کنیم.

بهترین موقعیت 
برای محصول ما

حفره موجود 
در بازار

قیمت پایینقیمت بالا

کیفیت بالا

نشان تجاری 
رقیب

نشان تجاری 
رقیب

نشان تجاری 
رقیب

نشان تجاری 
رقیب

نشان تجاری 
رقیب

نشان تجاری 
رقیب

کیفیت پایین
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شایستگی بازاریابی

ری
ذا

ت گ
یم

س ق
ری

مات
ی 

اح
طر

ری
ذا

ت گ
یم

ی ق
صل

ی ا
ها

ش 
رو

ری
ذا

ت گ
یم

ی ق
انب

 ج
ای

ش ه
رو

بی
جان

 و 
لی

اص
ی 

ها
ش 

رو
 با 

ری
ذا

ت گ
یم

ق



152

انواع روش های قیمت گذاری
روانی: تعیین قیمت بر اساس هیجانات لحظه ای مشتری

بسته ای: برای هر محصول پکیج درست کنید و آن را در کنار سایر محصولات 
بفروشید. سود حاصل از این کار از سودِ جداجدا فروختن محصولات بیشتر است.

جغرافیایی: برای موقعیت های مختلف جغرافیایی متناسب با نیازهای آن منطقه محصول تولید 
متفاوتی  قیمت های  برای محصولاتتان  مناطق  آن  مالی ساکنان  بضاعت  به  توجه  با  بعد  و  کنید 

تعیین کنید.
روش های زیادی برای قیمت گذاری محصول وجود دارد. یکی از معروف ترین این روش ها »  ماتریس 
قیمت گذاری« است. طبق این ماتریس، محصول شما هر چقدر با کیفیت تر باشد، قیمت بالاتری 
خواهد داشت. حرفه ای ها همیشه سعی می کنند برای بزرگ تر کردن بازارشان، تعادلی بین کیفیت 

و قیمت ایجاد کنند.

                اقتصادی

ـ محصول مشابه زیاد
ـ قیمت پایین

ـ بازاریابی حداقلی: برای اینکه هزینه ها را پایین 
زیادی  پول  اینکه  جز  ندارید  چاره ای  دارید،  نگه 

برای بازاریابی خرج نکنید.

فرصت طلبانه

ـ ارسال به بازار با قیمت بالاتر: تا وقتی به فروش 
منجر می شود که خاص باشد.

قیمت  می شود  وقتی  فقط  درست:  زمان بندی  ـ 
بازار  برد که خلأ محصول شما در  بالا  را بیش ازحد 

وجود داشته باشد.
باید  رقبا  ورود  با  مدتی  از  بعد  قیمت:  کاهش  ـ 

قیمت را پایین آورد.

کیفیت بالا    

 نفوذی

روی  را  ممکن  قیمت  کمترین  پایین:  قیمت  ـ 
محصول بگذارید.

مشتری  کافی  اندازه  به  وقتی  قیمت:  افزایش  ـ 
پیدا کردید قیمت را بالا ببرید.

بلند پروازانه

ـ ارسال به بازار با بالاترین قیمت ممکن
برند  با یک  را  افزوده: محصول خودتان  ارزش  ـ 
معروف پیوند بزنید، برندی که در مقایسه با بقیه از 

همه قوی تر باشد.
یا  محصول  شخصی سازی  با  شخصی سازی:  ـ 
ببرید  هم  بالاتر  را  قیمت  می توانید حتی  سرویس 

بدون اینکه مشتری اعتراضی داشته باشد.

کیفیت پایین
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شایستگی عرضه محصول و ارائه نشان تجاری
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چطور مشتری را درست انتخاب کنیم؟
حرف  مشتری ها  از  گروهی  چه  با  می خواهید  بدانید  که  است  این  قدم  اولین 
بزنید. مخاطب شما قرار است متخصصان و کارشناسان باشند یا می خواهید حوزۀ 

گسترده ای از مخاطبان را تحت تأثیر قرار دهید.

شما هر محصول یا خدمتی را که بخواهید بفروشید، باید مطمئن شوید مشتری تان را درست 
انتخاب کرده ‌اید. از آن مهم تر باید مطمئن شوید که مشتری صدای شما را می شنود و با محصولی 
که خلق کرده اید، درست آشنا می شود. بنابراین در بازاریابی یکی از مهم ترین عوامل، انتخاب 

راه های درست ارتباطی بین شما و مشتری ها است.
چطور با مشتری حرف بزنیم؟

بازاریاب های حرفه‌ای معمولاً از ترکیبی از این دو روش برای فروش محصولات و خدمات استفاده 
می‌کنند:

روش سنتی    
مجموعه ای از یک 

سبک تبلیغ
 با صدای بلند 

»بذار بهت بگم...«

بازاریابی محدود
)Nicke Maeketing( 

 »  چشم امید من به شما است.«

شبکه های دیجیتال
 مجموعه ای از چند روش نرم، 

با صدای آرام و نامحسوس
»  بیا، می خوام هیجان زده ات کنم ...«

بازاریابی انبوه 
 )Mass Maeketing(

»  همه شما را دوست دارم«
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رفتارمان در زمان شروع فروش چطور باشد؟
اول محصول یا خدمت را به یک گروه کوچک از مشتری ها عرضه کنید. تجربة موفق فروش به 

آنها می تواند بهترین شروع برای شما باشد:

بازاریابی حسی       
گل های  خوب  عطر  و  »  بلندشو   

بهاری را حس کن ...«
بوها،  و  صداها  مشاهده  با  را  مشتری 

تحت  تأثیر قرار می دهد.

بازاریابی تعاملی    
»می آیی برویم شرکت ...«

این استراتژی فروش، مشتری را اغوا می کند که بدون حساب 
و کتاب و اصطلاحاً دو دو تا چهارتا کردن محصول را بخرد.


