
هر آنچه لازم است .بازاریابی
!بدانیم

۱۴۰۳مهر -هادی اسدی





:پرسش آغازین

تناسب تغییرات جمعیتی با رشد تولید مسکن در استان زنجان چگونه است؟

د؟مسکن در استان زنجان ، چه تفاوتی با کشور دارقیمتتناسب رشد تورم عمومی  و  رشد 



:حکایت تنها هتل شهر دورافتاده

آیا در زمینه بازار مسکن میشود چنین کاری کرد؟



:چند نکته آغازین

که(مسئله)مشکلاینحلیعنیبازاریابیذاتاصلا.استمسئلهحلدانشبازاریابی
؟دهمافزایش/تثبیت...زمانیمحدودهدرراخودبازارسهمکهکنمچه

وبرایکار).استپیشگیرانهاقدامجنسازبازاریابی،نظرزمانیازدیگرسویاز
ترخوببهفعلیوضعیتبهبودبرایاقدام،(آیندهدر
گپبرمبتنیوآیندهبرایکنونیزماندرگذشتهعملکرداساسبرحیثایناز

ختماریابیبازبرنامهبهآنالیزگپماحصلپس.شودانجاماقداماتیاستلازمآنالیز
.خواهدشد



:چند نکته آغازین

بهب،مطالاینوپردازیممیجدیدمباحثبهحتیومعمولکتبودانشگاهیمباحثبهماکلاسیکرویکرددر
وشدهیافتهرنتیاینتجستجوهایدرمعمولامطالباین.نیستندکاروکسبدراستفادهقابلوگشاکارمعمولاتنهایی

متولیانشمارایبونیستشایستهمطالببازگوییبرایجلساتاینبرگزاری.هستندمهیااستفادهبرایراحتیبه
.باشدنمیخوردرهمامور

راماوادهدمابهبازاربامرتبطمباحثازمناسبیدرککهمیگردیممواردیدنبالبهمعمولامسئلهحلرویکرددر
اینبهربیشتجلساتایندرمارویکرد.شویمتواناهاآنحلدروآشنابازارحوزهدرواقعیمسائلباتاکندمهیا

.شدخواهداشارههمنظریمباحثبهشدلازمجاهر.داردتوجه

بازاریابی

کلاسیک حل مسئله



:کار عملی

 عبارت کم اهمیت تر ۳عبارت مهم و ۳ابر کلمات مرتبط با بازاریابی را پیدا کرده و
.را مشخص کنید



:!گفتگو با هوش مصنوعی درباره بازاریابی در بنیاد مسکن

برایتان درباره این دوره با هوش مصنوعی گپ و گفتی داشتم شاید
!جالب باشد































:تعاریف و اصطلاحات مورد نیاز

:فروش
:مرحله ای است شامل۳فرایندی 

درک نیاز  و همچنین خواسته مشتری1.

ارائه راه حل های مطلوب از منظر مشتری2.

کسب رضایت مشتری3.



:تعاریف و اصطلاحات مورد نیاز

:بازاریابی
:مرحله ای است شامل۳فرایندی 

(عملکرد و محصول)شناحت قابلیت و شایستگی سازمان1.

شناخت چگونگی بازار و نیروهای موثر در آن2.

ارایه بسته مناسب پیشنهادی به بازار3.



:تعاریف و اصطلاحات مورد نیاز

:مدیریت تقاضا

ان و طرح ریزی، اقدام ، کنترل و اصلاح یا بهبود عملکرد در خصوص تغییرات  در میز
چگونگی تقاضای پیش بینی شده در برنامه فروش



کار عملی: مدیریت تقاضا

بینیپیش،کشورازمنطقه۴درروپیشماهه۳برایقبلیهایفروشوهادادهتحلیل
نشدهبینیپیشتعطیلیروز۳هفتهاینبرایرویدادی.استکردهتدوینرازیرهای

سفر(گیلان)کشورشمالبهنفرمیلیون۲حدودمیرودانتظاروکردهایجادکشوردر
اینبهتوجهبا.داردنیاززمانروز۱۰حداقلمحصولتولیدتنهرکارخانهدر.کنند
.نماییدارایهمناسبیراهکارمورد

تن۱۷گیلان 

تن۱۹زنجان 

تن۳۵تهران 

تن۲۴قزوین 



:تعاریف و اصطلاحات مورد نیاز

:مدیریت توزیع

ی به طرح ریزی، اقدام ، کنترل و اصلاح یا بهبود عملکرد در خصوص تضمین دسترس
زخدمت مورد نیا/ مصرف کننده به محصول ( با کیفیت)موقع، به اندازه و صحیح



:تعاریف و اصطلاحات مورد نیاز

:مدیریت قیمتگذاری 
:مرحله ای شامل۳فرایندی 

(مبنای قیمت گذاری)تعیین هدف اصلی از قیمت گذاری1.

تعیین راهبرد مناسب قیمت گذاری2.

تعیین محدوده  قیمت گذاری3.



(:مبنای قیمت گذاری)تعیین هدف اصلی از قیمت گذاری

جذب مشترین جدید

حفظ مشتریان موجود

جلوگیری از ورود رقبا به بازار

جلوگیری از به دست آوردن سهم بیشتر توسط رقبا

جلب توجه مشتری به برند یا محصول جدید

افزایش فروش یک محصول خاص



:گذاریتعیین راهبرد مناسب قیمت 

بر اساس ارزش محصول برای مشتری

بر اساس هزینه تمام شده 

بر اساس رقابت



:گذاریتعیین محدوده  قیمت 

بر اساس ارزش محصول برای 
مشتری

بر اساس هزینه تمام 
شده 

بر اساس رقابت

جذب مشترین جدید

حفظ مشتریان موجود

جلوگیری از ورود رقبا به بازار

جلوگیری از به دست آوردن سهم بیشتر توسط رقبا

جلب توجه مشتری به برند یا محصول جدید

افزایش فروش یک محصول خاص



:گذاریتعیین محدوده  قیمت 

بر اساس ارزش محصول برای مشتری
(از منظر مشتری) ـ = +

جذب مشترین جدید

حفظ مشتریان موجود
جلوگیری از ورود رقبا به بازار

جلوگیری از به دست آوردن سهم بیشتر توسط رقبا

جلب توجه مشتری به برند یا محصول جدید

افزایش فروش یک محصول خاص



مدیریت 
یمنابع انسان

کار برای 
زندگی

رشد و کمال 
شخصی

هویت 
ارزشمند در 

اجتماع

هماهنگ و 
مقید با رویه 

سازمان

بهبود مستمر
بهره وری

تولید ارزش 
برای سازمان

مدیریت منابع انسانی

از منظر سازماناز منظر کارمند



:حساب های کلیدی

ود فعلی و مشتریانی اطلاق می شود که نقش کلیدی در موجودیت و سبهکلیدی حسابهای 
.آینده سازمان ایفا می کنند

:برای مدیریت این مشتریان اقدامات زیر لازم است در چرخه تکرار شوند

توافق بر سر چشم انداز آینده

تدوین برنامه اقدام

اجرای برنامه اقدام

((پایش)مانیتورینگ)کنترل روند اجرای برنامه ها

طرح ریزی اقدام جبرانی یا برنامه بهبود برای چرخه بعدی



:ایجاد انگیزه ا ز طریق ایجاد پرسش

ینادرزیادیمنفکرانوشدهتولیدایدهومطلببازاریابیخصوصدرشماربی
مانندبهاهآنکنید،توجهبازاریابیمدرنوسنتیمباحثبهاگر.اندکردهکارزمینه

ونظامهبراهااینهمهآنچه.اندقرارگرفتهمیزیکرویکههستندتسبیحهایدانه
.استتسبیحنخمیکندتبدیلمناسبساختار

چیست؟تسبیحنخبازاریابیدر

چیست؟بازاریابیعلمچکیدهغایتونهایتدیگرعبارتبه



(:نخ تسبیح )چکیده مدیریت بازار

تدوین ماموریت
پاسخ به پرسش های بنیادین
تدوین بسته پیشنهادی بر اساس دو مولفه بالا



:به صورت عمومی-ماموریت اصلی



:ماموریت اصلی بنیاد مسکن زنجان

؟



:پاسخ به دو پرسش زیر



:پاسخ به دو پرسش زیر

چرا بنیاد مسکن باید در بازار مسکن سهمی 
داشته باشد؟

چرا فعالان بازار مسکن باید سهمی به بنیاد 
مسکن بدهند؟





(:بسته پیشنهادی(پیشنهاد 

عملیاتی پیشنهاد، در اینجا تعبیری برای برنامه ها و ماحصل استراتژی و تاکتیک های
نیم در واقع آنچه ما در بازار عمل میک.است که اجرای آن به منزله ارائه آن به بازار است

.پیشنهاد ما به بازار است

:مهم ترین نکات در مورد پیشنهادها عبارتند از

اثیر مثبت را پیشنهاد از میان راهکارهای ممکن انتخاب میشود به نحوی که بیشترین ت
.روی تابع بگذارد

 ز یک در انواع خود جزیی ا( قیمت، محصول، مکان و پروموشن)بازاریابیعملا آمیخته
.پیشنهاد به بازار است

پرسش مهم  این است که بر چه اساسی یک پیشنهاد موثر انتخاب شود؟















:نکته ها

از دست =نداشتن اطلاعات. نقش اطلاعات در بازاریابی و تحلیل بازار بسیار مهم است
دادن بازار

ست به اثر اشباع تقاضا در بازار اگر کوچکتر از اثر اشباع فرهنگی باشد، ممکن ا
.فروش و سهم بیشتر نشود

مشتری شکست های متعدد کمپین های بازاریابی نشان میدهد که ارزش انتقالی به
ای پس لازم است به جنبه ه. کوچکتر از هزینه های مالی و معنوی مشتریان است

.مشتری هم توجه کرد(فرهنگی)مختلف هزینه، از جمله هزینه معنوی









(عاقبت به خیری یعنی پاسخ به این دو پرسش)

 چیست؟مسئله دقیقا
و دقیقا مسئله چه نیست؟



عات از منظر موضو( هر چه دقیق تر ، بهتر )بررسی دقیق وضعیت موجود
:زیر و در مقایسه با بهترین رقیب ها

(تامین)در تولید

در توزیع

در بهره وری استفاده از پول

(مصرف کننده)در رضایت مشتری





:هدفگذاری

دقیقا چه هدفی می خواهم انجام دهم؟

چرا لازم است این هدف انجام شود؟

الزامات انجام درست این هدف چیست؟

محدودیت ها در رسید بهن این هدف چیست؟

میزان پیشرفت چگونه اندازه گیری میشود؟

تحقق هدف دقیقا چگونه مشخص میشود؟

هدف در محدوده ای هست که قابل دستیابی باشد؟

گام های رسیدن به هدف مشخص است؟

آیا این هدف به اندازه کافی ارزشمند است؟

آیا اکنون، زمان مناسبی برای انجام اقدام برای رسیدن به هدف است؟

آیا منابع کافی برای تحقق هدف وجود دارد؟

آیا تحقق این هدف در راستای تحقق اهداف بلند مدت من است؟

چه مدت طول می کشد تا این هدف تکمیل شود؟

زمان مناسب تحقق این هدف چه زمانی است؟

از نظر زمانی چقدر میتوانم روی تحقق این هدف کار کنم؟









طرح مسئله واقعی در حوزه بنیاد مسکن 



ارائه شده دوبونوادوارد شش کلاه تفکر، مدلی تحلیلی است که توسط
ل مختلف، و این مدل برای تسهیل فرایند تفکر، تحلیل و ارزیابی مسائ. است

. گیردمواقع پیچیده مورد استفاده قرار میگروهی،در بهبود تصمیم گیری 

https://en.wikipedia.org/wiki/Edward_de_Bono


.موجود را تجزیه و تحلیل کنیدروندهای سفید را بپوشید، تمام داده ها و کلاه 

کلاه قرمز را بپوشید، احساسات شما درباره این تصمیم چگونه است؟
.کنیدکلاه سبز را بپوشید، اجازه دهید ذهنتان آزادانه کار کند و ایده ها را بدون محدودیت تولید

نگاهی کلاه زرد را بپوشید، سعی کنید به فواید این تصمیم و فرصت هایی که به دست می دهد
.بیندازید

کنیدل را تصور کلاه سیاه را بپوشید، چه سناریوهایی بدترین حالت ممکن هستند؟ عواقب منفی محتم

به پیشرفت کلاه آبی را بپوشید، اگر پیشرفتی صورت نگرفته است، دخالت کنید و گروه را وادار
.کنید


