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بازاریابی؟



فرایند برنامه ریزی و اجرای ایده، قیمت گذاری، ترویج  بازاریابی؟
توزیع ایده ها، کالاها و خدمات به منظور انجام تبادلاتی 

. که اهداف فردی و سازمانی را برآورده می کند

شناسایی و براورده کردن نیاز های افراد و جامعه 
برآورده کردن سودآور نیازها 

یک وظیفه سازمانی شامل مجموعه ای از فعالیت ها برای خلق، مبادله و ارائه ارزش
به مشتریان و مدیریت ارتباط با هدف کسب سود

تمرکز بر مصرف کننده در خدمات بهداشتی درمانی



تکامل بازاریابی؟

عصر بازاریابیعصر فروشعصر تولید 

بیمارستان شرکت تولید آرد محوریت

تمرکز روی کیفیت بالینی تمرکز روی کیفیت تولید  تولید 

اشغال هرچه بیشتر تخت ها  حجمی تولید فروش 

شناسایی نیازهای بهداشتی
درمانی و برآورده کردن آنها  و خواستهبرآوردن نیاز بازاریابی



فرایند بازاریابی 
بازاریابی محور فرایند بازاریابی 

غیربازاریابی محور

رسالت و اهداف

تدوین استراتژی

اجرا

فروش

رسالت و اهداف

ارزیابی نیازهای بازار 
هدف

شناسایی الزامات 
مزیت رقابتی

تدوین استراتژی

پیش آزمون خدمت

اجرا

فروش



عناصر بازاریابی 

موفق

آمیزه بازاریابی
4p

تحقیقات 
بازاریابی



تحقیقات بازاریابی
ا اطلاعات تحقیقات بازاریابی به زبان ساده یعنی فرایندی که در آن با جمع آوری داده ی

.کنیممشتریان را درک و نیاز تلاش می کنیم تا بازار 
.بهتری از بازار، مشتریان، رقبا و فرصت های بازاریابیشناخت : درک بازار

بررسی فعالیت ها، محصولات و استراتژی های رقبا به منظور تعیین مزایای : رقباارزیابی 
.رقابتی

فهم عمیق تر از نیازها، تمایلات، و عادات مشتریان به منظور ارائه : تجزیه و تحلیل مشتریان
.محصولات و خدمات مناسب

.ارزیابی عملکرد و ویژگی های محصولات فعلی و موجود در بازار: ارزیابی محصول
ادات بررسی اثربخشی استراتژی های بازاریابی فعلی و ارائه پیشنه: ارزیابی استراتژی بازاریابی

.برای بهبود آن ها
های ارزیابی تأثیر تبلیغات، رسانه های ارتباطی و رویداد: ارزیابی تبلیغات و ارتباطات بازاریابی

.بازاریابی بر جذب مشتریان
بررسی مناسب بودن قیمت ها به منظور مطابقت با استراتژی بازاریابی: ارزیابی قیمت گذاری

.و جذب مشتریان
کشف فرصت های جدید برای گسترش بازار یا توسعه : شناسایی فرصت های جدید

.محصولات جدید
ارزیابی و ارتقاء رضایت مشتریان به منظور حفظ و تقویت روابط با : مطالعات رضایت مشتری

.آن ها
.ی کندپیش بینی رفتارهای بازاری که به تصمیم گیری استراتژیک کمک م: پیش بینی رفتار بازار







تحقیقات بازاریابی

مشاهده و رفتارسنجی
گروه  های کانونی

پرسشنامه
آزمایش

اینترنتداده های کاربران  ( google trend )
بیگ دیتا





(4p)آمیزه بازاریابی 
معرف کالاها، خدمات و یا طرح های ارئه شده توسط یک شرکت  : محصول  (product)

مکان ها و روش های توزیع محصولات به مشتریان : مکان (place)

(promotion)معرف هر روشی از مطلع کردن بازار است مبنی بر راین که این سازمان : ترویج
. پاسخی برای برآورده ساختن نیاز های موجود ارائه میکند

.آنچه مشتریان مایلند در ازای دریافت خدمات بپردازند: قیمت (price)

People )  )مردم البته منابع انسانی افراد، مشتریان و به اصطلاح : مردم

(Processes )فرآیندهایی که برای ارائه محصولات و خدمات به مشتریان استفاده : فرایندها
.می شود

( Positioning)د ؟  و زمانی که شما نیستید، مردم درباره شرکت شما چه میگوین: جایگاه یابی
چه فکر میکنند؟





محصول
باید امکاناتی این سامانه. محصولی است که به مشتریان ارائه می شود برای راحتی در رزرو وقت و ملاقات با پزشکان" دکتر دکتر"سامانه 

.مانند جستجوی پزشک، نمایش وقت های خالی و امکانات ارتباطی را به کاربران فراهم کند

قیمت 
ایجاد می کند، باید مناسب باشد و با توجه به ارزش افزوده ای که این سامانه برای مشتریان" دکتر دکتر"برای استفاده از سامانه قیمت 

.متناسب باشد

ترویج 
کاری با پزشکان همچنین هم. در میان مشتریان مفید باشد" دکتر دکتر"آنلاین و آفلاین می تواند برای افزایش آگاهی از سامانه تبلیغات 

.و مراکز پزشکی برای تبلیغات محلی نیز می تواند موثر باشد

مکان
حاصل همچنین باید اطمینان. می تواند از طریق وب سایت و نرم افزارهای موبایل فراهم شود" دکتر دکتر"دسترسی به سامانه محل 

.شود که این سامانه به راحتی برای مشتریان دسترسی پیدا کند

مردم
افزایش اعتماد و پشتیبانی مشتریان، تعامل با پزشکان و ایجاد روابط مثبت با آنها می تواند به. و پزشکان بسیار مهم استمشتریان 

.رضایت مشتریان کمک کند

فرآیند 
.رزرو وقت، پرداخت و تایید ملاقات باید ساده و کارآمد باشد تا تجربه کاربری بهتری برای مشتریان فراهم شودفرآیندهای 

جایگاه یابی
.  این سامانه باعث کاهش اتلاف وقت انسان ها میشود



محصول

دارد که باید برآورده شوند؟نیازهاییخدمات شما دارد؟ چه / مشتری چه توقعاتی از محصول
داشته باشد تا نیازهای مشتری را برطرف کند؟ویژگی هاییمحصول تولیدی باید چه 

آیا امکانات خاصی هست که باید در محصول باشد و از قلم انداخته اید؟
آیا امکاناتی گران قیمت را به محصول اضافه کرده اید که مشتری نیازی به آن ها ندارد؟

مشتری کجا و چگونه از محصول استفاده می کند؟
ود؟محصول چگونه به نظر می رسد؟ تجربه ی استفاده ی مشتری از این محصول چگونه خواهد ب

رنگ و سایر مشخصات ظاهری محصول باید چگونه باشند؟/اندازه
نام محصول چه باشد؟

چگونه نشان تجاری برند را روی محصول درج کنیم؟
تفاوت این محصول با محصولاتی که رقبا ارائه می دهند در چیست؟



مکان

دنبال چنین محصول یا خدماتی می گردند؟کجا مشتریان 
مستقیم اگر فروشگاه، چه نوع فروشگاهی؟ بوتیک، سوپرمارکت یا هر دو؟ آیا به صورت آنلاین و یا

می خرند؟ آیا از کاتالوگ ها استفاده می کنند؟
چطور می توانید کانال توزیع مناسب را پیدا کنید؟

ورت آنلاین آیا لازم است که از نیروی فروش استفاده کنید؟ در نمایشگاه تجاری شرکت کنید؟ به ص
ی کنند، بفروشید؟ یا نمونه ها و اشانتیون های محصول را به شرکت هایی که فهرست کالا تهیه م

ارائه دهید؟



قیمت

خدماتی که ارائه می دهید برای مشتری چقدر است؟/ارزش محصول
آیا قیمت فروش مشخصی وجود دارد؟

آیا مشتری به افزایش و یا کاهش قیمت حساس است؟ آیا کاهش جزئی در قیمت محصول 
خواهد می تواند میزان فروش و سهم شما در بازار را بالاتر ببرد؟ آیا افزایش قیمت محصول حس ن

شد و می توانید با این کار حاشیه ی سود بیشتری داشته باشید؟
چه تخفیفی را می توانید به مشتریان حرفه ای و یا بخش خاصی از بازار هدف ارائه دهید؟ 

قیمت شما در مقایسه با قیمت رقبا چطور دیده می شود؟



قیمت

عوامل موثر بر قیمت گذاری 

 قیمت محصول رقبا
 ارزش پیشنهادی منتقل شده محصول
وضعیت اقتصادی، بودجه خرید و کشش پذیری بازار هدف
هزینه های ثابت و متغیر



ترویج

کجا می توانید پیام تبلیغاتی تان را به بازار هدف برسانید؟
ن ها برایتان مناسب آیا تبلیغات آنلاین، مطبوعاتی، تلویزیونی، رادیویی و یا تبلیغ روی بیلبورد اتوبا 

هستند؟ کدام مناسب است؛ ایمیل تبلیغاتی مستقیم، روابط عمومی یا اینترنت؟
را شاهد بهترین زمان تبلیغ چه زمانی است؟ آیا فصل خاصی در بازار وجود دارد که فروش بیشتری
یر باشید؟ آیا مسائل بزرگ تری وجود دارند که بر زمان بندی معرفی محصول و یا ترویج آن تأث

بگذارند؟
د؟رقبایتان چطور تبلیغ می کنند؟ روش آن ها چه تأثیر بر تصمیمات و فعالیت های شما دار 



چرخه عمر محصول 



چرخه عمر محصول 
ورود. 1

ازاریابی استراتژی های ب. این مرحله، محصول به بازار معرفی می شود و فروش های ابتدایی کمی داشته و اهمیت اولیه آگاهی از محصول برای مشتریان استدر 
.ممکن است شامل آگاهسازی مشتریان، تبلیغات گسترده، ایجاد نیاز و ایجاد تفاوت برای محصول با دیگران باشد

رشد . ۲
یع، تقویت استراتژی های بازاریابی ممکن است شامل توسعه شبکه توز . این مرحله، فروش محصول به سرعت افزایش می یابد و درآمد نیز افزایش می یابددر 

.برند، تحقیق و توسعه محصول، و جلب مشتریان جدید باشد

بلوغ . ۳
هم بازار و حفظ رقابت بین رقبا افزایش می یابد و نیاز به استراتژی های بازاریابی برای حفظ س. در این مرحله، نرخ رشد فروش کاهش می یابد و بازار اشباع می شود

از فروش استراتژی های بازاریابی ممکن است شامل تخفیف های قیمتی، تبلیغات ارزان تر، نوآوری محصول، و خدمات پس. وفاداری مشتریان افزایش می یابد
.بهتر باشد

افول . ۴
استراتژی های بازاریابی ممکن است شامل کاهش. این مرحله، فروش به طور مداوم کاهش می یابد و محصول به سرعت از بازار کنار گذاشته می شوددر 

.هزینه ها، بازنگری محصول، اختصاص منابع به محصول های دیگر، و یا کسب و کار را از بازار خارج کردن باشد



انواع پذیرندگان 



تدوین استراتژی
های بازاریابی



SWOT



SWOT



SWOT
Tتهدیدها

.کیرقابت فزاینده در بازار ارزیابی آنلاین و رزرو وقت پزش1.
ریان تهدیدهای امنیتی مرتبط با اطلاعات شخصی مشت2.

.و پزشکان

Oهافرصت

ت ها و گسترش بازار از طریق تبادل لینک با سایر وب سای1.
.پلتفرم های مرتبط

توسعه خدمات جدید مانند سرویس های اضافی و 2.
.نوآوری های فناورانه

گاهی مشتریان از سامانه و جذب مشتریان 3. افزایش آ
.جدید

S1O1 : از " تردکتر دک"توسعه برند قوی تر برای سامانه
طریق تبلیغات گسترده در رسانه های مختلف و

.فعالیت های تبلیغاتی آنلاین

Sقوت نقاط
برند قوی1.
.دارای یک پلتفرم آسان و کارآمد برای رزرو آنلاین2.
ظرات امکان مقایسه و انتخاب بهترین پزشک بر اساس ن3.

.و امتیازات مشتریان

T2W3  :
ارائه آموزش ها و راهکارهایی برای مشتریان و 

پزشکان به منظور حفظ اطلاعات شخصی و ایجاد
.اعتماد بیشتر در استفاده از سامانه

Wنقاط ضعف 

ای نیاز به بهبود رابطه با پزشکان و افزایش همکاری ه1.
.بلندمدت

از نیاز به بهبود رابطه با مشتریان و ارائه خدمات پس2.
.فروش بهتر

.محدودیت هایی در امنیت اطلاعات شخصی مشتریان3.



استراتژی های رشد 
ماتریس آنسوف

، iPhone ،iPadساخت 
apple watch

اسنپ
لیسترین، شوینده 
وی سطوح و از بین برنده ب

دهان 

ارائه تخفیف ها و 
پیشنهادهای ویژه به 

مشتریان فعلی



استراتژی های تثبیت 

حذف 
کردن 

هرس 
کردن

انصراف

برداشت 
سود

در مقابل استراتژی تنوع بخشی 

در مقابل استراتژی توسعه بازار

در مقابل استراتژی توسعه محصول

حذف تدریجی کالا یا خدمات 



BCGماتریس 



BCGماتریس 



تحلیل بازار رقابتــی



انواع روش های 
بازاریابی



ATL

•ATL ت آنلاین به استراتژی های بازاریابی اشاره دارد که از طریق رسانه های جمعی مانند تلویزیون، رادیو، روزنامه، مجلات، و تبلیغا
.انجام می شود

شویق به این نوع تبلیغات برای رسیدن به مخاطبان گسترده تر استفاده می شود و معمولًا برای ایجاد آگاهی و شناخت برند و ت•
.اقدامات مشخصی مانند خرید استفاده می شود

TTL

•TTL  ترکیبی از استراتژی هایATL  وBTL  است که هدف آن ترکیب کردن اجزای هر دو استراتژی به گونه ای است که اثربخشی
.بیشتری را برای کسب و کار به ارمغان آورد

در شامل استفاده از رسانه های جمعی مانند رادیو یا تلویزیون به همراه فعالیت های مستقیم TTLبرخی از مثال های استفاده از •
.نقاط فروش و یا رویدادهای محلی است

BTL
•BTL ارندبه استراتژی های بازاریابی اشاره دارد که به طور مستقیم با مشتریان در نقاط فروش و ارتباط مستقیم برخورد د.

ه برداری، این شامل فعالیت هایی مانند تبلیغات در نقاط فروش، فعالیت های تحت لینک، رویدادها و نمایشگاه های محلی، نمون•
.تبلیغات پوستری، و تبلیغات مستقیم به مشتریان می شود



فروش
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