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  پيش بيني فروش

وسيله اي ضروري براي عرضه محصولات جديـد، برنامـه ريـزي توليـد ،     

تعيين سطوح موجودي لازم و ايجـاد روس توزيـع مطلـوب اسـت . پـيش      

در مورد تقاضا منجر به افزايش سرمايه گـذاريهاي شـركت   بيني خيلي بالا 

دهـد   در توليد مي شود وبا هدردادن  منابع مالي ، سود آوري را كاهش مي

از طرف ديگر پيش بيني  خيلي پايين  تقاضـا نيـز باعـث ميشـود شـركت      

  تحرك و سرمايه گذاري  و اقدامات لازم براي آينده را محدود كند. 

  براساس تقاضاي واقعي صورت گيرد.بنابراين پيش بيني 

  تخمين اندازه و سهم بازار 

اران موجـود در  دارد . خريـد به تعداد خريداران موجود بستگي  اندازه بازار

  سه ويژگي هستند. بازار  داراي 

  علاقه ، درآمد ودسترسي  

در نظر بگيريد . گـام اول در خريـد آن تخمـين     4براي مثال  موتور سيكلت 

تعداد مصرف كنندگاني كه علاقمند به داشتن موتـور سـيكلت هسـتند كـه     

اسـت   تشكيل مي دهند .گام دوم ايـن  4موتور سيلكت » بازار بالقوه «اينان 

كه اين خريداران بالقوه بايـد تـوان مـالي خريـد موتورسـيكلت  را داشـته       

 نباشند. درگام سوم اندازه  بازار كه تابع علاقه ودر آمـد مصـرف كننـدگا   
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است بر پايه دسترسي به محصول محدود تر مي شود . مصرف كننـدگاني  

  هند. د را تشكيل مي» كه باقي مي مانند در بازار واجد شرايط 

  هاي پيش بيني فروش  روش

  روشهاي كيفي پيش بيني فروش  

مزيت اين روش اين است كه افراي كه بـازار هـاي خاصـي آشـنا هسـتندو      

را به طور صحيح تخمين  4ميتوانند براساس معلومات  خود ميزان فروش 

بزنند و عيني كه اين نوع پيش بيني دارد اين است كـه كيفيـت ايـن گونـه     

  پيش بيني كننده بستگي دارد.  بينها تا حد به ويژگيهاي

  روشهاي متدوال پيش بيني كيفي عبارت است از:

)بررسي نظر هيات مديران . دراين روش پيش فروش بـا بررسـي عقايـد    1

مديران حاصل مي شود كه ممكن است شـامل كاركنـان فـروش، بازاريـابي      

  وامورخالي باشند.

سـب تـر اسـت و    مزيت اين روش كه براي پيش بيني هاي كوتاه مـدت منا 

  سانتر است وزمان كمتري را در بر مي گيرد .آاجراي اين روش 

) علايق شخصي مديران شـركت ممكـن اسـت پـيش     1معايب ان عبارتند از 

  بيني هاي غير واقعي شود .

) در مواردي كه هرمدير براساس تحقيقات سحفي اطلاعات مي دهنـد ايـن   2

  :اطلاعات ممكن است از لحاظ زماني محدود باشد
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  ) در پيش بيني هاي گروهي مسئوليت فردي وجود ندارد. 3

) روش دلفي در اين روش اغلب  از كارشناسان خارج از سازمان اسـتفاده  2

اعضـاي شـناخته    –مي شود ويژگيهاي  ايـن روش عبـارت اسـت از: الـف     

  نشده گروه  ب) تكرار با بازخور كنترل شده  ج) پاسخ هاي گروهي آماري  

با استفاده از گروهي  كارشناس ، اطلاعات مشروحي  از   مزيت روش دلفي:

  رشته هاي مختلف حاصل مي شود .

معايب روش دلفي : به دليل پيروي از راي گيري مستقل وقت گير است وبه 

علاوه طرح پرسشنامه ممكن است واضح نباشـد و تعـداد زيـادي سـئوال     

  رادربرگيرد.

ي بازرگاني پيش بينـي  را  ) بررسي نظر نيروي فروش .برخي از شركتها3

از پايين به بالا استفاده مي كننـد كـه در آن از كاركنـان  مـي خواهنـد كـه       

فروش كوتاه مدت را پيش بيني كنند. اطلاعات فروشندگان به دليل ارتباط 

نزديك با آنها مشتريان بسيار مفيد است. البته اين نوع پيش بينـي زمـاني    

مي مشتري باشـد ونيازهـاي انـان بـراي     مفيد است كه بازار شامل  تعداد ك

  فروشندگان مشخص باشد.

مزيت اين روش : كاركنان فروش با بازار آشناييي بيشتري دارند در نتيجه  

انتظـارات فـروش بـراي خـط      اين روش بهترين روش براي مشخص شدن
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حسابهاي مشتريان و منطقه هاي  فروش است معايت ايـن روش  محصول ،

  درسطح پايين ارائه مي دهند . يش بيني شتر فروشندگان پبي  -

براي پـيش بينـي    ) بررسي قصد مصرف كنندگان ازخريد : روش مستقيم 4

فروش پرسش از مشتريان  بالقوه در مورد قصد خريد آنهاست .هنگامي كه 

مشتريان مورد بررسي قرار مي گيرند پـيش بينـي فـروش صـحيح تـري      

  امكان پذير مي شود. 

ش  بازار : در اين روش سعي مي گـردد رفتـار خريـد    ) شبيه سازي آزماي5

مشتريان بدون وقوع خريد واقعي اندازه گيري شود كه اين كار با پرسـش  

از نماينده مشتريان  و يا كاتالوگهايي كه در اختيار مشتري قرار مـي گيـرد   

صورت گيرد .در اين روش هزينه پايين است امام عيبي كه دارد ايـن اسـت   

  نده مشتريان ممكن است نماينده كل جمعيت نباشد. كه نمونه (نماي

) آزمايش بازار: روش ديگر عرضه محصـول در يـارا ومشـاهده واكـنش     6

  مشتريان نسبت به آن است يعني بازار يابي محصول درمقياس  محدود. 

  روشهاي  كمي پيش بيني فروش  

تحيلي سريهاي زماني : روشهاي پيش بيني براساس سـريهاي زمـاني    )1

ونيـز رويـدايهاي سـاده رياضـي بـراي      بر اطلاعات گذشته  وعيني  عمدتاً

محاسبات پيش بيني متكي است.هنگامي كه اطلاعات در چند سـال موجـود   

وروابط و روندها واضح و ثابت است از روشهاي آماري استفاده مي شود 
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. استفاده از اين روشهاي بر مبناي اين فـرض اسـت كـه الگوهـاي فـروش      

 نيز وجود خواهند داشت.   موجود در آينده

  عيب اصلي سريهاي زماني عبارتند از :

  ) تحيلي روند        1

  ) تجزيه اطلاعات                      2

  ) ميانگين متحرك 3

  ) هموار سازي نمايي           4

  ) مدل باكس جنكينز5

) روشهاي كفـي ديگـر : عبارتنـد از : تحيلـي همبسـتگي ، روش كمتـرين        2

  ون ) و روش قهقرايي چند متغيره (رگراسيون چند متغيره )مجذور ( گراسي

  ايجاد روش پيش بيني قابل اعتماد  

  روشهاي پيش بيني قابل اعتماد 

  پيش بيني ارزيابي و آزمون دقيق گزينه هاي  - 1

 انتخابب دقيق داده هاي اطلاعاتي   - 2

 اطلاعات از مكان اشتباههاي پيش بيني  - 3

 يني است.تعريف دقيق فرضهايي كه مبناي پيش ب - 4

توجه دائمي به قبروزو تصحيح پيش بينهاي قبلي و اثر بخشـي بينـي    - 5

 هاي آينده 
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  مديريت محصولات

  موضع يابي ( موضع سازي )

ديدي كه مصرف كننده نسبت به يك محصول در مقايسه با محصـول رقبـا   

دارد . تمام محصولات در بازار داراي موضع و جايگـاهي خـاص هسـتند و    

محصول عبارتاست از نحوه ادارك مصـرف كننـدگان از   موضع يا جايگاه  

  آن محصول درمقايسه باادارك آنه از محصولات رقيب 

  توسعه استراتژيهاي موضع يابي محصول

اگر بخواهيد موقعيت محصـول جديـد را تثبيـت كنيـد يـا بـراي محصـول        

موجود جايگاه جديدي به وجود آورد مي توانيم به شـيوه هـاي گونـاگون    

  كنيد. اين شيوه ها شامل  موضع سازي 

 مصرف كنندگان سود مورد نظر آن توجه به نيازهاي  )1

  توجه به ويژگيهاي ظاهري محصول  )2

 توجه به كاربرد  )3

 شناسايي استفاده كنندگان   )4

 رقابت  )5

  درك موضع محصول  

با تثبيت موضع محصولات طبق ويژگيهاي مختلف وباتوجه به طبقه بندي 

يط بازار هـدف مـي تـوان محصـولات را     آنها، شهرت و شركت ، رقابت ، مح
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متمايز كرد. براي پيدا كردن بهترين موضـع بـراي محصـول خـاص ، بايـد      

عواملي را كه مشتريان به انها اهميت مي دهند، نحـوه قضـاوت آنـان را در    

ه مشـتريان را  مورد محصولات رقيب باتوجه بـه ايـن عوامـل ونيـز عقيـد     

  رسي كنيد. درباره محصول با توجه به همان عوامل بر

  رقابت براي انتخاب بهترين موضع  

آگاهي از عوامل  گوناگون مـوثر بررفتـار مصـرف كننـده و فراينـد خريـد       

شامل عوامل فردي، رواني ، اجتماعي و فرهنگي وموقيعت خريـد و آميختـه   

بازار يابي در موضع يابي محصـول اهميـت بسـياري دارد و خريـداران را     

  تحت تاثير قرار مي دهد.  

  لام موضع محصول  اع

تعيين موضع  محصول شامل تهيه وتدوين واعلام كتبي و رسمي  موضـع  

محصول است . بيانيه موضع محصول بيانيـه دقيقـي اسـت كـه موقعيـت      

مطلوب را محصول را به خريـداران نشـان مـي دهـد، عوامـل مهـم از نظـر        

مشتريان را توصيف مي كند و بر ويژگيهاي ظاهري مشخص ، يـا منـافعي   

از مصرف محصـول حاصـل مـي شـود و معمـولا بامحصـولات رقيـب         كه

  متفاوت است تاكيد دارد.

  اجراي طرح موضع محصول  
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پس از تعيين موضع محصول اين موضع بايد به افرادي  كـه آن اجـرا مـي    

كنند اعلام شود افرادي كه در اجراي موضع محصـول نقـش دارنـد شـامل     

محققان بازاريـابي ، كاركنـان    ، افراد داخل شركت از جمله طراحان محصول

امور مالي و حسابداري ، افراد بخش بازار يابي و فروش ، كاركنان روابـط   

عمومي و سرمايه گذاري  و نمايندگان ارائه خدمات به مشتريان وافرا خارج 

از شــركت عبارتنــد از  نماينــدگان تبليغــاتي ، نماينــده روابــط عمــومي ،  

  ود صنعت مقاله مي نويسند)مشاوران و نويسندگاني كه در مر

  مديريت آميخته محصول 

وقتي شركت بيش از يك محصول به بازار عرضه مي كنـد ، بـه هركـدام از    

آنهاداراي موضع حامي است كه نحوه برخورد با بازار هـدف آن محصـول   

خاص را نشان مي دهد وبراي هركدام بايد برنامه بازاريابي مجزايـي تهيـه   

ايي كه چند محصـول توليـد مـي كننـد ميتواننـد       شود. بدين ترتيب شركته

آميخته  محصول خود رابت موثرترين روش اداره نماينـد. هرچـه شـركت    

  بزرگتر باشد مديريت محصول به همان  نسبت پيچيده تر مي شود. 

  ميخته  محصولآ

آميخته  محصول تركيبي است از محصـولات وخطـوط آن كـه بـه نحـوي      

ين حال كه نيازهاي بـازر هـدف را تـامين    موازنه شده است تا شركت در ع

  مي كند كه به اهداف سودهي خود نيز نايل مي شود. 
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آميخته محصول عبارت از مجموعه محصولات توليـدي شـركت كـه بـراي     

  فروش عرضه مي شود. 

خط محصول : گروهي از محصولات مربوط به هم كه يـا داراي ويژگيهـاي   

  مجموعاً از آنها استفاده مي شود.فيزكي وموارد استفاده مشابه  بوده يا 

عرض وعمق آميخته محصول  :عرض آميخته محصول نشان دهنده تعـداد  

ار است.عمق آميخته محصول نشانگر خطوط محصولات عرضه شده به باز

تعداد محصولاتي اسـت كـه در رنگهـا ، انـدازه هـا و قيمتهـا وباكيفيتهـاي        

  مختلف در خطوط محصول وجود دارد.

ته محصول: نشان دهنده ميزان ارتباط خطـوط بـا يكـديگر    پيوستگي آميخ

  دراستفاده نهايي ، استفاده از تكنولوژي وويژگيهاي ديگر است.

  اصلاح  محصولات  

با توجه به عرضه محصول از طرف رقبـا : يـا تغييـر بـازار يـابي پـس از       

عرضه محصول شركت ، يا براي رفع مشكلات ايمني ، كـاهش شـكايات بـه    

كاهش هزينـه هـاي توليـد ، شـركت مـي توانـد بـا تغييـر          علت نواقص و

ويژگيهاي ظاهري  يا افزدون ويژگيهاي جديد محصولات خودرا اصلاح مـي  

  كند. 

  توقف عرضه محصول 
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عليرقم تلاشهاي زياد براي ادامه توليد، گاهي بايد توليد محصـول متوقـف   

 ـ     ا شود. ممكن است تكنولوژي جديد محصـول را كـم ارزش معرفـي كنـد. ي

هزينه هاي زياد باعث از بين رفتن سود شود. وقتـي محصـول در منحنـي     

عمر خود را در مرحله افول قرار گيرد بايد توقف توليد آن مورد توجه قرار 

گيرد تا شركت بتواند آميخته محصول كار را حفظ كند.  حذف يك محصول 

  ، خط محصول وآميخته محصول را تغيير مي دهد.

  افزايش عرضه محصول 

شركتها به خاطر اينكه فروش كلشان  در حـال افـزايش باشـد بايـد توليـد      

محصولات ديگـري را در برنامـه خودشـان در نظـر بگيرنـد. شـركتها مـي        

خواهند فروش وسود دريابد؛ به همـين دليـل بايـد محصـولات ديگـري را      

  جايگزين محصولاتي كنند كه توليد آنها متوقف شده است.

  محصول جديد چيست؟

تعريف محصول جديد دشوار است .چنـد را بـراي تشـخيص جديـد بـودن      

  محصول وجود دارد. 

  تازگي در مقايسه با محصولات موجود  )1

 تازگي  بنابر شرايط قانوني  )2

 تازگي از نظر شركت   )3

 تازگي  از نظر مصرف كننده  )4
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  فرآيند توسعه محصول جديد 

و تمـايلات   به دليل ايجاد تغييرات سـريع در وضـعيت رقبـا ، تكنولـوژي    

مشتريان ،شركت نمي تواند هموازبه محصولات موجـود خـود تكيـه كنـد.     

وعرضـه كـنن كـه     بنابراين شـركتها ناچارنـد محصـولات جديـدي توليـد     

جوابگوي نيازهاي ، سليقه هاي و انتظارات مشتريان باشد؛ به همين دليـل  

  شركت به برنامه توسعه محصول جديد نياز دارد. 

  يتواند محصولات جديد را بدست آورد. هرشركت به دو روش م

ماليكت از طريق  خريد شركت ديگر، گرفتن حـق امتيـاز  انحصـاري يـا      )1

  ديگر يا فرد ديگر صورت مي گيرد اجازه توليد محصول شركت 

استفاده از بخشهاي بازار يابي و تحقـق وتوسـعه شـركت كـه منظـور       )2

وكـاملا ً جديـد،   تاكيد بر ايجاد محصول جديد است ؛ يعني محصولات بديع 

پيشرفتهايي محصول ، ساده سـازيهاي محصـول و ماركهـاي جديـدي كـه      

 شركت از طريق بخش تحقيق وتوسعه به وجود مي آورد. 

  دلايل شكست محصول جديد

  كم بودن ايده هاي مهم در مورد محصول جديد  )1

 بازارهاي خرد شده  )2

 رشد سريع محدويتهاي قانوني واجتماعي  )3

 محصول جديدگراني فرايند توليد  )4
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 كمبود سرمايه   )5

 كوتاه بود عمر محصولات موقت   )6

  مراحل اصلي ايجاد وعرضه محصولات جديد 

  ايده يابي وايده زايي  )1

ايجاد محصول جديد با جستجوي ايده هاي جديد آغـاز مـي شـود. شـركت     

موفق بايد ايده هـاي بسـياري را بـه وجـود آورد تـا بتوانـد از بـين آنهـا         

ند. محصول جديد با برنامه ريزي همراه باشد در محصولات جديدي ايجاد ك

  غير اين صورت شركت با انبوهي از ايده ها روبه رو مي شود .

   .مهمترين  منابع تامين ايده هاي جديد عبارت است 

  منابع  داخلي -1

  مشتريان  -2

  رقبا  -3

  توزيع  كنندگان و فروشندگان   -4

  ديگر منابع  -5

  ) تصفيه ايده ها  2

  وم  ايجاد محصول جديد  مرحله د

كاهش تعداد ايده هاست . اولين مرحله كاهش ايده ها تسويه ايده ها است . 

در اين مرحله شركت  بايـد از دو نـوع اشـتباه اجتنـاب كنـد:  اشـتباه اول       
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زماني اتفاق مي افتد كه يك ايده ضعيف  را براي محصول جديد اناتخـاب و  

وم زماني رخ مي دهد كـه يـك ايـده    روي  آن سرمايه  گذاري كند. اشتباه د

خوب را رد كند . اگر شركتي خطاي رد كردن ايده هاي خوب را زيـاد تكـرار   

  كد استانداردهاي آن محافظه كارانه مي شود.

در مرحله تصفيه ايده ها هدف، تشخيص و كنار گذاشتن ايده هاي ضـعيف  

  است  

  توسعه و آزمايش  مفهوم 

ا را به مفهمومهاي  محصول تبـديل كنـيم. در   پس از تصفيه  ايده ها بايد انه

حقيقت ايده محصول تصورآزمايش درباره محصولي است كه شركت فكـر  

  مي كند مي تواند به بازار عرضه كند. 

آزمايش مفهوم در مورد گروه خاصي از مشتريان  هدف كـه بـا توجـه بـه     

 مفاهيم  محصول انتخاب شده انـد انجـام ميشـود . باتوجـه بـه پاسـخهاي       

مشتريان  شركت ميتواند تعيين كنـد كـه كـدام مفهمـوم مناسـبتر اسـت و       

  جذابيت بيشتري دارد.

  )توسعه استراتژي بازار يابي 4

استراتژي بازاريابلي به معناي معرفي محصـول اسـت . اسـتراتژي  بـازار     

  يابي  از سه قسمت تشكيل مي شود.  
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ني موضـع يـابي   در مورد اندازه ساختار و رضا بازار است يع:قسمت اول 

براي محصول طراحي شده وبررسي فروش ، سهم بـازار و تعيـين اهـداف    

  شود در چندسال اول 

تعيــين قيمــت ، ميــزان توليــد، اســتراتژي توزيــع وبودجــه    :قســمت دوم

  بازاريابي براي سال اول 

قسمت سوم : پيش بيني فروش بلند مدت و تعيين اهداف سود واستراتژي 

  در طول زمان است   ، آميخته  بازار يابي

   يبررسي تجار )3

پس از تصميم گيري درباره مفهوم محصـول واسـتراتژي بـازار يـابي      )4

مديريت مي تواند عملكرد تجـاري پيشـنهادي را ازريـابي كنـد. او بايـد بـا       

بررسي ميزان فروش، هزينه و سود مشـخص سـازد كـه آيـاد بـه اهـداف       

مي توان بـه توسـعه   شركت نائل مي شويم يا خير . اگر پاسخ مثبت باشد 

 محصول پرداخت. 

  پيش بيني فروش

مديريت بايد پيش بيني كند كه آيا ميزان فروش براي بازگشت سود كـافي  

است يا خير همچنين بايد روند فروش محصولات تشابه و وضعيت بـازار  

را به بررسي و حداقل و حداكثر فروش ممكـن را بـه منظـور يـافتن حـوزه       

ه  مهم در پيش بيني ميزان فروش محصـول ايـن   مخاطره برآورد كندو نكت
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است كه آيا مشتري محصول مورد نظر را به طور مستمر خريداري مي كند 

كه يا به صور غير مستمر خريداري مي كند يا به طور غير مستمر يـا فقـط   

  يك باره پيش بيني هزينه وسود. 

 ـ  ار  را مديريت  پس از پيش بيني فروش بايد مواد وهزينه هاي مـورد انتظ

برآورد كند. ايـن كـار از طريـق قسـمت هـاي تحقيـق وتوسـعه ، توليـد ،         

صورت مي گيرد هزينه  هاي  بازاريابي نيـز درايـن   امورمالي ، حسابداري 

  مرحله منظور مي گردد.

 توسعه محصول - 6

اگر مفهوم محصول را از مرحله بررسي تجاري با موفقيت عبور كنـد بـراي   

ت تحقيق و توسـعه يـا مهندسـي مـي داد     به محصول فيزكي به قسم تبديل

شود اين مرحله بهـش بزرگـي در سـرمايه گـذاري محسـوب  مـي شـود و        

چنانچه  اشتباهي در براورد هزينه هاي محصول جديد صـوت را بگيـرد و   

در آينده  به شركت  خسارات زيادي وارد خواهد آمد . در اين مرحله يك يـا  

د و آنها را مورد آزمـايش قـرار   چند نمونه فيزيكي  از محصول را مي سازن

  مي دهند. 

 آزمايش بازار  - 7

اگـر آزمايشــهياي عملـي و آزمايشــهاي  مربــوط را بـه مشــتريان دربــاره    

محصول با موفقيت انجام گيرد مرحله بعـد آزمـايش  بـازار اسـت در ايـن      
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مرحله آزمايش محصول وبرنامه بازار يـابي آن در موقعيـت هـاي واقعـي     

زمايش بازار اين امكان رابه بازاياب مـي دهـد كـه در    بازار اجرا مي شود. آ

بازار يابي محصول مورد نظر تجزيه را به دست  آورد و مشكلات ونواقص 

  احتمالي آن را بر طرف سازد

  ) تجاري كردن18

با آزمايش بازار احتمالا اطلاعات كافي براي اتخاذ تصميم گيـري نهـايي در   

يا خير ؟ در اختيـار مـديريت قـرار     مورد اينكه ايا محصول وارد بازار شود

مي گيرد . اگر شركت بخواهد محصول راتجاري كند با هزينـه هـاي گزافـي    

  مواجه خواهد شد  

  منحني عمر محصول

محصولات خدمات واحده مانند مصرف كنندگان داراي منحني عمر خاصـي  

هستند . در منحني عمر محصول مراحلي كه محصول جديـد در بـازار طـي    

ان داده مي شود. اين مراحل عبارتند از : معرفـي، رشـد بلـوغ و    نشمي كند 

  اشباع و افول.

  مرحله معرفي

در اين مرحله محصول  براي اولين بار به بازار عرضه مي شود. فروش به 

  كندي  افزايش مي يابد وسودي وجود ندارد ويا بسيار ناچيز است. 
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بـد و رقبـا وارد   مرحله رشد در اين مرحله فروش به سرعت افزايش مـي يا 

  بازار ميشوند . سود صنعت به تدريج و سپس به سرعت افزايش مي يابد 

  مراحل بلوغ واشباع

به حداكثر مي رسد و سپس كـاهش مـي يابـد     در اين مرحله فروش و سود

مصرف كنندگان محصول اغلب كساني هستند كه قبلا آنهـا را خريـداري و   

  امتحان كرده اند 

  مرحله اوفول

سرآغاز مرگ است وهنگامي اغاز مي شود كه فروش به تـدريج     اين مرحله

كاهش يابد . در مرحله افول شركتها مي توانند يكي از سه استراژي زيـر را  

  اتخاذ كنند. 

  حذف محصول از خط توليد  -الف

  ادامه توليد و عرضه محصول با كاهش هزينه ها -ب

  عقد قرار داد (ساخت محصول به وسيله ديگران ) -ج

  نحني عمر محصول و مصرف كنندگان م

منحني عمرمحصول بـه ميـزان فـروش محصـولات بـه مصـرف كننـدگان        

  بستگي دارد. 
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اغلب مصرف كنندگان در مرحله معرفي محصـول بـراي خريـد محصـول و     

اقدام نميكند و براساس منحني عمر محصول بيشترين مقدار فروش . پـس  

  از معرفي مرحله محصول است 

  آميخته محصول  عناصر مختلف در

  نام گذاري و مارك محصول   - 1

 كسب پروانه (مجوز) - 2

 انتخاب نام تجاري مناسب - 3

  استراژيهاي مارك گذاري 

شركت براي مارك گذاري محصـولات مـي توانـد از اسـتراژيهاي متعـددي      

  استفاده كنند 

مارك گذاري توليد كننده در اين روش توليد كننـده از دو شـيوه مـارك    -1

ستفاده كند روش اول مارك گـذاري بـراي چنـد محصـول     گذاري مي تواند ا

است . اين روش غالبا استراژي مارك نامگـذاري خـانوادگي نامگـذاري مـي     

  شود   

روش  ديگر انتخاب مارك ها ونام هاي مختلـف بـراي محصـولات متفـاوت     

  است و. در اين شيوه براي هر محصول مارك مجزايي انتخاب مي شود
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ي متقاضيان  خرده فروش يـا عمـده فـروش    مارك گذاري خصوصي برا -2

محصولات دراين روش شركتها محصولات توليد شـده را بـا مـارك مـورد     

  درخواست عمده فروش يا خرده فروش عرضه مي كنند 

مارك گذاري مختلط اين استراتژي روشي است بين دو روشي كـه قـبلا    -3

كت تشريح شده  بعضي از توليد كنندگان محصولات خـود بـا مـارك شـر    

  خود و خرده فروش و يا عمده فروش مارك گذاري مي كنند .

مارك گذاري ژنريك بدون مارك : در اين شـيوه توليـدات بـدون مـارك      -4

خاص و با ذكر مشخصات مانند قارچ ، نخـود و لوبيـا فرهنگـي بـه بـازار      

عرضه مي شود يعني بسته بندي محصـول ، شـرح محتويـات آن نوشـته     

  اقد هر گون مارك يا علامتي است.است ومحصول مورد نظر ف

  بسته بندي محصول

بسته بندي عبارت از : هرگونه ظـرف يـا بسـته اي محصـول در آن بـراي      

فروش به بازار عرضه مي شود يـا بـه وسـيله ان اطلاعـات لازم در مـورد      

 ـ   ردد . بسـته بنـدي محصـول از    محصول به مصرف كنندگان منتقـل مـي گ

ازار يا بازار يابي است وبه ويژه غـذايي  عوامل پر هزينه ومهم استراتژي ب

  اهميت خاصي داند . 

  مزاياي بسته بندي
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بسته بندي محصولات عليرغم هزينه هاي زياد آنان ضروري اسـت، زيـرا   

مزاياي بسياري براي توليد كننده ، خرده فروش و مصـرف كننـده نهـايي    

مي كند دارد . مزيت اصلي بسته بندي اطلاعاتي كه به مصرف كننده منتقل 

. اغلب بسته بندي در سهولت دركاربرد نقل و انتقال حفاظـت و انبـاركردن   

محصول تاثير بسياري دارد . نكته ديگر در مورد بسته بندي، ذهيتي اسـت  

كه در مصرف كننده ايجاد مي كند و بسته بنـدي ممكـن اسـت نشـاندهنده     

  وضعيت و حتي كيفيت محصول باشد . 

  دي گرايشهاي آينده در بسته بن

سازمانها بسته بندي را براي جذب مشتري بـه سـوي محصـولات جديـد و     

. يكي از مواردي كه مديران بازار يابي هنگام تعيـين نـوع   موجود مي دانند 

بسته بندي با آنها مواجه اند تاثيرات محيطي است. تـاثيرات منفـي بسـته    

 ـ  ياري بنديهاي پلاستيكي بر روي حيوانات يا انسانها باعث نگرانيهـاي بس

  شده است  

  ضمانت نامه محصول  

  اي كه شركت به مشتري مي دهدضمانت نامه عبارت از تعهد كتبي  
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  پيش بيني فروش

  

  مديريت محصولات

  منبع مديريت بازاريابي

  

  تاليف و ترجمه

  دكتر احمد روستا

  دكتر داور ونوس

  دكتر عبدلحميد ابراهيمي

  گرد آوردنده:ناهيد شهيدي

  يزير نظر استاد:سخدر
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