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 مطالب مطرح در این درس طی دوره 

 توضیحات  مباحث محور  حوزه

 

 

 

 

 

 

 بازاریابی صنعتی

 

 

 

مفهوم و گستره  

 بازاریابی صنعتی

 یصنعت  یابیبازار  تیماه  -

   ،یمصرف  یابیبا بازار  بازایابی صنعتیتفاوت    -  

  یصنعت  یکننده در بازارها رفتار مصرف  -

 ی سازمان  دیخر  ندیفرا  -

 هانت و اسپه   3و  2و    1فصول  

 

برنامه ریزی استراتژیک  

 در بازار صنعتی

 اسپه هانت و    4فصل   بندی و تخمین تقاضای بازار بخش 

 2و    1ارائه تمرین های  

 

 

تدوین استراتژی  

 بازاریابی صنعتی

مدیریت محصول، مدیریت نوآوری و توسعه  

 محصولات جدید 

 هانت و اسپه  9و    8فصول  

 

مدیریت کانال توزیع، استراتژی های تجارت  

 الکترونیک 

 هانت و اسپه   12و    11فصول  

 

استراتژی قیمت  مدیریت زنجیره تامین و  

 گذاری 

 14و    13فصول  

 

 3ارائه تمرین  

ارتباطات بازاریابی صنعتی، تبلیغات و پیشبرد  

 فروش، فروش شخصی 

 هانت و اسپه   16و    15فصول  

 

 4ارائه تمرین  

 بازاریابی خدمات 

 

 

 

 

 

 

 

 

آشنایی با محصولات،  

مشتریان و بازارهای  

 خدماتی

بازاریابی خدماتی، رفتار  و  مفهوم خدمات،  

 مشتری در بستر خدمات 

 ویرتز و لاولاک   2و    1فصول  

 

بخش بندی، هدف گذاری و موقعیت یابی در 

 بازارهای خدماتی

 ویرتز و لاولاک   3فصل  

آمیخته بازاریابی  

 4p+3pخدمات  

 ویرتز و لاولاک   5و    4فصول   توسعه محصولات خدماتی، توزیع خدمات  

 

 2تمرین  ارائه  

قیمت گذاری خدمات و ایجاد تعادل میان  

تقاضا و ظرفیت تولید، پیشبرد خدمات و  

 آموزش مشتریان

 ویرتز و ولاولاک   7و    6فصول  

 

 3ارائه تمرین  

مدیریت مواجهه ی مشتری: طراحی فرایندهای  

 خدماتی، متوازن کردن تقاضا و ظرفیت

 9و    8فصول  

 

  یمنابع انسان  تیریمد  ،یخدمات  طیساخت مح

 خدمات 

 11فصل  

 1ارائه تمرین    
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 منابع اصلی 

- Business marketing management (b2b), Michael D.Hunt & Thomas W. Speh, 10th edition, South-

Western Cengage Learning. 

- Essentials of services marketing, Jochen Wirtz, Christopher Lovelock, 3rd edition. Pearson 
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-  

 بع کمکی امن

 بازاریابی صنعتی، نوشته سید رضا سیدجوادین و محمد رحیم اسفیدانی    -

 نیکومرام   هاشم  و  عبدالوند  علی  محمد  ی  ترجمه  هالوادار،  کریشنا  نوشته  صنعتی  بازاریابی -

 ان ینور  دیمج  ی. نالز ؛ ترجمه یا   ایشیراجرگومز و پاتر  نگهام،ی. بیفرانک ج  یعمل؛ نوشته   یها  وهیاصول و ش  ،یشرکت  یابیبازار -

 بازاریابی خدمات، نوشته لان روسکین براون، ترجمه وحید شرفیان و علی اصغر ترکی سمایی -

 یاخلاص  ریخدمات، نوشته ام  یابیبازار -

 نحوه ی ارزیابی:

                                              نمره   1                                                                            کلاسرکت در مباحث اش م -

 نمره  8     طی ترم                                                                     تمرین های -

                             نمره 11         )ارزیابی تئوریک، از مطالب ارائه شده در کلاس می باشد(   پایان ترم -

 

 

  توضیحات:

نجام تمرین ها به  ا به استاد اعلام کنید. اها رشکیل دهید و اسامی گروه گروه های دو نفره ت -

 گروهی خواهد بود. صورت 

ن ارائه  . به تاخیر افتادهر تمرین باید الزاما در جلسه تعیین شده در طرح درس، ارائه شود -

 گروه خواهد شد. تمرین منجر به کسر نمره از 

 تمرین های مربوط به بخش بازاریابی صنعتی 

است. با مراجعه    یکیبه دنبال ارائه خدمات لجست  ران یا  یاسلام   یشرکت پست جمهور  د یفرض کن  -1

بر اساس  .د یشرکتها ارائه کن  ن یا  یکیاز خدمات لجست  یو فدکس گزارش   UPSیشرکتها  تیبه سا

بالقوه شرکت پست   انی. کدام شرکتها مشترد یبه شرکت پست دار  یا   هیگزارش، چه توص  نیا

 )برگرفته از کتاب سید جوادین و اسفیدانی(   د؟یکن ی م  یآنها را طبقه بند   چگونهخواهند بود و 
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کند مثال زده شد، چه    ی م  غی تبل  انشیمشتر  یدر متن درس راجع به شرکت تتراپک، که برا -2

  ی م  غ یتبل  ی مصرف  ی خود را در بازارها  ی که محصولات صنعت  د یشناس   یرا م   یگر ید  یشرکتها

ا تبل   ی کنند. نمونه  ارائه کن  نی ا  غاتیاز  بر    یریچه تاث  د یده  حیو توض  د یشرکتها را در کلاس 

 )برگرفته از کتاب سیدجوادین و اسفیدانی(   دارند. یصنعت  ی فروش آنها در بازارها

این تمرین با هدف درک سیستم توزیع شرکتهای صنعتی طراحی شده است. یک شرکت صنعتی   -3

مشتریان آن، خریداران صنعتی هستند( را انتخاب کنید و به سوالات زیر  )شرکتی که عمده ی  

درباره ی این شرکت پاسخ دهید. این اطلاعات را می توانید با پرسش مستقیم از خود شرکت )در  

صورت امکان(، مشتریان شرکت، سایر اعضای موجود در کانال توزیع در آن صنعت، و یا جستجو  

...  در وب سایت شرکت و وب سای و  برگزار شده  به مناقصات  ت های رقبا، آگهی های مربوط 

 بدست آورید.

  ی به آنها، نحوه    ایپرداخت حقوق و مزا   ی آنها و نحوه    یاستخدام  ت یفروش شرکت ، وضع  ی روین  تعداد -

کنند؟ چه دوره   یفروش شرکت برگزار م   یروی ن یبرا یآموزش   یدوره ها ایعملکرد فروشندگان، آ یابیارز

 کنند؟    یم نیی شرکت را چگونه تع از یفروش مورد ن یرو یتعداد ن  ؟ییها

مهم شرکت از   یصنعت کدامند؟ رقبا نیدر ا ع یمتداول توز یشرکت کدامند؟ کانال ها عی توز یها کانال -

کانال با    یاعضا  یکانال دارد؟ همکار   یعملکرد اعضا  ی ابیارز  ستمیس   ایکنند؟ آ  ی کدام کانالها استفاده م

 ند؟دار ع ی کانال توز  یاعضا یدر مواجهه و جلب همکار  یشرکت چگونه است؟ چه مشکلات

  یابیفروش شرکت، ارز  یرو یشرکت را در قبال ن  »عملکردبا توجه به اطلاعاتی که جمع آوری کرده اید   -

 .« د یارائه ده یاصلاح شنهاداتیو پ د یکن

ارائه    ی اصلاح  شنهاداتیعملکرد شرکت، پ  تیتقو  ی برا  د،یکن  ی ابیشرکت را ارز  ی کنون  ع یتوز  ی ها  »کانال -

 د« یده

)این یک محصول پیشنهادی برای    یکی درولیه  زاتیتجه  ی  دکنندهی شرکت تول  کی  یابیبازار  ریمد  -4

انتخاب  توانید یک محصول صنعتی دیگر را  روشن شدن ذهن شماست، در صورت تمایل می 

مجله   نیو بهتر ی را بررس  ی شرکت، مجلات داخل غاتیچاپ تبل یاز شما خواسته است برا کنید(

بالقوه    انی از مشتر  ی اریشرکت کاملاً نوپاست و بس  نی. لازم به ذکر است که اد یکن  شنهادیرا به او پ

  ن یمخاطبان در مورد ا  یآگاه  شیافزا  دیشما با  یاصل  هدف  نیاز آن ندارند. بنابرا  یشناخت کاف

  ه یشرکت مناسب هستند ته  نیا  غاتی تبل  یبرا   د یکن  ی را که فکر م  یمجلات  ستیل  شرکت باشد.
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مجله در    نی بهتر. و  د یکن  یبند دسته   ،یو مجلات افق  یآنها را در دو قسمت مجلات عمود   د،یکن

 .  د یده شنهادی پ ل،یخود، همراه با ذکر دلا دگاه یشده را از د ه یته ستیل

 مربوط به بخش خدمات هایتمرین 

یک سازمان خدماتی که با آن آشنایی دارید و می توانید با مسئولان آن ارتباط برقرار کنید انتخاب   -1

 کنید و نقشه خدمات را برای آن ترسیم کنید. در تهیه نقشه به موارد زیر توجه کنید:

 با توجه به خط دید، از نقطه نظر مشتری شاخص های ملموس کیفیت چه چیزهایی هستند. -الف

 آیا تمام مراحل موجود در فرایند، ضروری هستند؟  -ب

نقاط احتمالی بروز خطا در کجا قرار دارند و چگونه می توان آنها را از فرایند خارج ساخت و در صورت    -پ

 اجتناب ناپذیری انها، چه دستورالعمل هایی برای بهبود خدمات می توان ارائه کرد؟ 

 معیارهای احتمالی سنجش فرایند چه هستند؟  -ت

یک شرکت خدماتی را که می شناسید انتخاب کنید و محصول اصلی و خدمات مکمل آن را مشخص   -2

کنید. یک شرکت خدماتی رقیب را نیز مشخص کنید و تفاوت محصولات اصلی و خدمات مکمل آنها  

 را توضیح دهید. 

صورتحساب یک خدمت را که به تازگی دریافت کرده اید، بررسی کنید و آن را از لحاظ معیارهای زیر   -3

ارزیابی کنید: ظاهر کلی و شفافیت عملکرد، اصطلاحات پرداختی قابل درک، پرهیز از اصطلاحات و  

ات  تعاریف مبهم، میزان مناسب جزئیات، قیمت های پیش بینی نشده، دقت، دسترسی آسان به خدم

 مشتریان در صورت بروز مشکل یا مخالفت با مبلغ صورتحساب 

 


