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کلیدهای طلایی کسب و کار



کلیدهای طلایی کسب وکارکلیدهای طلایی کسب وکار
کلیدهای آماده سازی( بخش اول 

کلیدهای راه اندازی ( بخش دوم 

کلیدهای پایدارسازی( بخش سوم 



بخش سوم
کلید طلایی 5

کسب و کارپایدارسازی 

بازاریابی و فروش

:ندکاتلر پدر علم بازاریابی، بازاریابی را اینگونه تعریف میک

تامین رضایت و ایجاد ارزش 
برای مشتری

به شیوه ای سودآور



!ضرورت بازاریابی

پیش بینی نشده اقتصادیروندهای 

رقابت شدید 
سرعت تغییرات در بازار



قلب کسب و کار
!شما در سینه بازاریابی آن می تپد





بازاریابی
فرایند برنامه ریزی و اجرای فعالیت های 

قیمت گذاری، تبلیغات و فروش
کالاها و خدمات است



بازاریابی
شناخت و ارائه 

درجای مناسبمحصول مناسب 

به شخص مناسببا قیمت مناسب





اصول چهارگانه بازاریابی







می گرددکسب درآمد که منجر به ارتباطاتیبه
دارندنیاز و ارائه چیزی است که آن هاکمک به مشتریان راه هایی برای ویافتن 

فروش



برای تبدیل تکرار مراحل قابل 
به فروشسرنخ یک 



تکنیک فروش
SPINتکنیک فروش اسپین 

!«بله»به « نه»حرفه ای برای تبدیل روشی 

Situation( بررسی چالش–وضعیت)
.ددر ابتدا، درباره وضعیت فعلی مشتری سوال کنید و به دنبال درک چالش ها و مشکلات او باشی

Problem (شناسایی نیاز-مشکل)
.مشکلات و نیازهای مشخصی را که مشتری با آن مواجه است، شناسایی کنید

Implication (تاثیرات مشکل-پیامد)
أثیری بر این مشکلات را برای مشتری تشریح کنید و به او نشان دهید که این مشکلات چه تپیامدهای 

.کسب وکار یا زندگی شخصی او دارد

Need-payoff ( راه حل و مزایا-پاداشو نیاز)
.کنیدراه حل خود را به عنوان پاسخی برای این مشکلات ارائه دهید و بر مزایای آن برای مشتری تاکید



تکنیک های
فروش
بیشتر

مشتریشناخت عمیق 
(شخصی سازی ارتباط-نیازها و خواسته ها )

سراییداستان 
(ایجاد ارتباط عاطفی، تاکید بر مزایا)

اییفروش مشاوره 
(مشاوره به جای فروش ، ایجاد اعتماد)

مداومپیگیری 
،برقراری ارتباط پس از فروش)

(ایجاد رابطه بلند مدتو 



بازار
یک کالا یا خدمت بالقوه و بالفعل مجموعه ای از خریداران 



مداریمشتری 
استیک تجربه  عالی برای مشتریارائه  

!استدر آمریکا و بریتانیا مشتری پادشاه

!در هند مشتری خداست

!در زاپن مشتری رِئیس است

!در ایران مشتری ارباب رجوع است



اجزاء بازاریابی

بازارشناسی

بازارسازی

بازارگرمی

بازارداری



بازارشنا سی
تحقیقات بازاریابی

برای
شناخت نظام بازار

اجزاء بازاریابی

شناخت لایه های بازار
رفتاری،جمعیتی،روانشناختی،جغرافیایی

شناخت مشتریان بازار
وفاداری، افزایشنگرش های،بهبودتجربه مشتریخرید، ترجیحات و رفتار 

رقبای بازار( تحلیل)شناخت
رقبای مستقیم،غیرمستقیم وجایگزین

قوانین و مقررات بازار



بازارسازی
ایجاد و افزایش سهم بازار

شناسایی بازار هدف
(مشترکعلایق و ویژگی های با گروه منحصربه فردی از افراد یا کسب وکارهایی )

شناسایی روش رسوخ در بازار
،تعدیل قیمت،بالابردن تبلیغات،کانال جدید کالا،بهبودمحصول،تنوع)
استراتژی تمایز

(طرحبر اساس فرم، شکل، کیفیت، دوام، قابلیت اطمینان، ترمیم پذیری، سبک، )

راهکار کسب جایگاه در بازار
( برجستهو مشخص ذهن مشتریان، جایگاه در )

اجزاء چرخه بازاریابی



مهارت در جلب مشتری
(در عرضه و تقاضا تغییراتی = رقابت)

، افزایش خرید مشتریان،تبلیغات، ترویج و پیشبرد فروش
افزایش سهم بازار،ارتقاء جایگاه

بازار گرمی
بازاریابیاجزاء 



سهم بازار
درصدی از کل درآمد 

بازارفروش یک یا 
(رهبریا بازیگر)

حجم بازار
ارزش کل

( تعداد مشتری بالقوه)
(تامین سرمایه گذار)



حفظ سهم بازار و مشتریان 



مراحل فروش 

بازارشناسی( اولمرحله
.ردیگتحقیقات بازاریابی برای شناخت نظام بازار قبل از انجام هر گونه فعالیت انجام 

بازارسازی(مرحله دوم
.بازارسازی یعنی به دست گرفتن بازار یا نفوذ در بازار است

سهم بازاربازارداری یا حفظ مشتری و (  مرحله سوم
..استبه دیدکلی بازارداری یعنی افزایش فروش و حفظ مشتری و سهم بازار 
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کتاب بازاریابی به زبان ساده 
. و جیی (Donald Miller)اثر دونالد میلر  (

 (Dr. J.J. Peterson)جی پترسون 
ذب اثربخش در زمینه ی فروش و جیکتابی 

.مشتریان جدید است

و بییه ونییوان کارشناسییان بازاریییابیشییما 
الییب صییاحبان کسییب وکار می توانییید بییا م 
سیاده ارائه شده در کتاب بازاریابی به زبیان

ل و ضمن خلق داستان برند بر اسیاس اصیو
استانداردهای مشیخ،، ییک قییر فیروش
ایجییاد کنییید تییا بییه کمییک آن بییه جییذب 
تر مشییتریان جدییید و درنهایییت فییروش بیشیی

اط بیا مراحی  ارتبیبرسید در کتاب نامبرده 
را بییه زبییانی روان و  یییرا فییرا مشییتری 

نحوه ی ایجاد و اجیرای ریر می  یرید و 
ر همچنیین د. را خواهید آموختبازاریابی 

ی بیا قدرت بازاریابکتاب حاضر در خصوص 
به برند مخاربان نسبتایمی  و رشد آ اهی 

دی را کسب وکارتان م الب ارزشمند و مفیی
.فرا خواهید  رفت



(موریکریس)بازاریابیکتابهایبرترینازدرسهاییکتاب
استیووروتتجکنوشتۀبمیرید،یاکنیدایجادتمایز:ازوبارتندمجمووه
 زارشبس؛دوریاستفرناندووکاتلرفیلیپنوشتۀجنبی،بازاریابیریفکین؛
کِنا؛مکیسرجنوشتۀراب ه ای،بازاریابیپاپکورن؛فیثنوشتۀپاپکورن،
نوشتۀاداری،وفنردبانفرازبراستنلی؛توماسنوشتۀاغنیا،باشبکه سازی
 اینوشتۀکنید،دیوانهراخودرقبایچ ورراف ؛نی وراف موردی

.…وکاوازاکی

(کاتلرفیلیپ)بشریتفناوری برای : کتاب نس  پنجم بازاریابی

پنجمس نکتابدرستیاوانایوانوکارتاجایاهرماوانکاتلر،فیلیپ
اتژی هاییاسترباهمراهبازاریابیروش هایمدرن ترینباراشمابازاریابی،

هوشدکاربر.کردخواهندآشناحوزهایندرفناوریبه کار یریبرای
ربات هاوهاحسگرازاستفادهربیعی،زبان هایپردازشهمچنینمصنووی،

تواقعیوافزودهواقعیتجملهازموضوواتیهمراهبهبازاریابی،در
تشکی رارحاضاثرمباحثاز وشه ایاشیاءاینترنتوبلاکچینمجازی،
.می دهند


