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 نظرات اساتید بازاریابی 
یزی بازاریابی در مورد کتاب برنامه   ر

وکارها آن هم در دنیای پیچیده، با تغییرات بالا و رقابتی امروز و موفقیت کسببب ”
یان باققوه را ببااران میحجم بی کنند، به اهداف و مسبیری نهایت اطلاعاتی که مشبتر
یابی تعیین میدارد که در برنامهبستگی   یابی  ریزی بازار شود. ضرورت موفقیت در بازار

یابی ا ببببت. یک کسبببب  وکار اعم از کوچک یا بزرگ نیازمند داشببببتن برنامه مدون بازار
یابی کبک می    وکار خود را بهتر درک نباییم؛ گیری و اهداف کسببب  کند جهت برنامه بازار

کوتبباهاز این یببابی ابزاری عبباقی برای تعیین اهببداف  بببازار مببدت و بدنببدمببدت مو ر رو 
تر و های دقی توانید به تعیین ا بتراتییا بت. با تعیین اهداف دقی  و مشب م می

یابی را دقی ریزی کس موف  تر بر ید. زمانی که برنامه تر وکار خود بوییه در حوزه بازار
  ور در بازار داشبببته باشبببید. های کارآمدتری برای حضبببتعیین کنید، قادر خواهید بود برنامه 

یابی از ابعاد م تدف و کتاب حاضببببر با پرداختن به جایگاه و کارکرد برنامه ریزی بازار
  ها توانسببته های متنوع و نیز ارائه نقشببه راه برای پهوهشببگران و ابباحاان شببرکت ارائه مثال 

تا   ای قرار دهد ا بببت ا ر درخور توجهی را بوجود آورد و در اختیار م اطاین عدبی و حرفه 
از این رهگذر بتواند گامی مهم در را بببتای بهاود دانر در این حوزه برداشبببته باشبببد. 
  ضببن تقدیر و تشب ر از زحبات مترجبین این ا ر عدبی ارزشببند، امید ا بت م اطاان 
این کتاب از مجبوعه مطاق  مفید و در خور توجه هر چه بهتر و بیشبتر بتوانند از آن  

یافت نبایندمندی لازم را دبهره  . “ر
 (استاد دانشگاه تربیت مدرس) دکتر سید حمید خداداد حسینی___ 



 

 

یبابی، برنامه  ” در فضبببببای رقبابتی، پرابهبام و متلاطم و اقاتبه جبذاب کسببببب  و کبار و ببازار
یبابی از کدیبدوا ه    هبای جبذاب هم در بعبد اجرایی و کباربردی و هم در بعبد دانشببببگباهی ببازار

های متعددی در کشببورمان به اببورت ترجبه و یا ترجبه و ا ببت. در این زمینه کتاب
  قیف به بازار عرضه شده ا ت. کتاب حاضر که تو ط خانم »ماریان وود« از نویسندگان أ ت 

یابی نگاشبته شبده ا بت از چارچوبی منطقی، فرآیندی و چک  و ا باتید برجسبته بازار
های متنا ببب  از  های کاربردی و دقی  برخوردار ا بببت. ترجبه روان با معادلقیسبببت

مترجبین جذابیت این ا ر ارزشبببند را افزوده ا ببت. از  ببوی دیگر داشببتن تجربه کار 
یابی تو بط مترجبین قذت خواندن  و   در فضبای اجرایی در کنار ت صبم عدبی در بازار

  شببارات ها در فضببای انت ا رب شببی کتاب را دوچندان کرده ا ببت. امیدوارم این گونه تلا  
یابی از  بوی نویسبندگان دارای تیصبیلات ت صبصبی و در عین حال    متون مرتاط با بازار

یابی، روز به روز افزایر یابد  .“تجربه میدانی بازار
 ( عضو هیات علمی دانشگاه شهید بهشتی) دکتر شهریار عزیزی___ 

یابی را بیان می کند ”  کتاب حاضبر به ببان  باده و قابف فهم مفاهیم ا با بی بازار
  اببورت هدفبند برای میصببولات و خدمات خود و برای شببرکت هایی که می خواهند به 

  ریزی کنند می تواند راهنبای منا ببای باشببد؛ مترجبین به متن ااببدی کتاب وفادار برنامه 
کبه این امر بباعبا انتقبال راحبت مفباهیم مطر   بوده و ترجببه روانی را انجبام داده انبد 
شده در این کتاب می باشد؛ خواندن این کتاب را به هبه دانشجویان ارشد و دکتری 
یابی و مدیران ارشبببد و عبدیاتی  بببازمان ها و برندها که با کار  در رشبببته مدیریت بازار

 .“کنمیشنهاد میبرنامه ریزی  روکار دارند پ
 ( عضو هیات علمی دانشگاه تهران) محمدرحیم اسفیدانیدکتر ___ 

، برنامه ” یابی را به ابورت منسبجم و کاربردی و با رکر مثال کتاب حاضبر   ها، ریزی بازار
یابی  »پیر درآمد« فصبف یابی در عبف« آموز  داده ا بت. تیصبیلات بازار ها و »بازار

یادی به  لا ت ترجبه کتاب کرده ا ت  .“و تجربه اجرایی مترجبان نیز کبک ب
 ( عضو هیأت علمی دانشگاه تهران) دکتر حسین جلیلیان___ 



 

  

  های کاربردی ”یک کتاب جاق ، به روز و ارزشببببند که به ببانی  ببباده و با بیان مثال 
یابی آشنا میفراوان شبا را با مفاهیم بنیادین برنامه کند. خواندن این کتاب ریزی بازار

 .“کنمرا به فعالان حوزه کس  و کار توایه می
یابی در دانشگاه صنعتی شریف) دکتر محمدرضا ابراهیمی___   (مدرس درس اصول بازار

کارآفرینان  تواند برای مدیران، های کاربردی ا ت که می کتاب حاضر ازجبده کتاب   ” 
ریزی اقبدامبات  هبای مبدیریبت چبارچوبی جبام  جهبت برنبامبهو دانشبببببجویبان رشبببببتبه

یبابی را فراهم کنبد. ترجببه روان و ا ببببتفباده از مثبال   هبای مبتباز هبای کباربردی از وییگی ببازار
 .“کنممندان توایه میکتاب پیشرو ت. مطاقعه آن را به هبه علاقه

 هیئت علمی دانشگاه مازندران( دکتر میثم شیرخدایی )عضو ___ 
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 پیشگفتار مترجمین

یابی و برنامهکتاب یادی در حوزه بازار یابی  های ب ا بببت و  شبببده نوشبببتهریزی بازار
  راهنمای » نقاط قوت و ضبببعف خود را دارند. کتاب حاضبببر ویرایر چهارم کتاب    هرکدام 

یاایضررریری ایای ایما   یان اروتو ببط خانم   2017ا ببت که در  ببال    «ریزی بازار  ک ار
ا ببت. این ا ر با ریزبینی و با ارائه   شببدهچاپ  پییسرر نتو ببط انتشببارات مشببهور  1یود

  منا ببای برای نوشببتن   گام به گام های کاربردی با ببانی بسببیار  بباده و شببیوا راهنبای  مثال 
یابی     حوزه بازاریابی   ی کرده   مترجبین خود تیصیف   که   یی ازآنجا ا ت.    مؤ ر یک طر  بازار
کشبور از قایف گروه ابنعتی گدرن ، گروه ابنعتی میهن،   معتار های  بوده و در شبرکت

تجربه کار اجرایی دارند، این کتاب را    ...گروه ابببنعتی هفت اقبا  و ا بببتیف اقارز و 
 فیتشبببب فصببببف  12کردند. کتاب از   انت اببسببببیار کاربردی یافته و آن را برای ترجبه  

شبود که در آن به توابیف یک برند و درآمدی شبروع میا بت و هر فصبف با پیر  شبده
شبببوند و در انتهای شبببود؛  بببلب مطاق  ارائه میاقدامات مارکتینگی آن پرداخته می

یابی در عبف » هر مطد ، کاربرد آن در دنیای واقعی در قاق      شببببود. از دیگر ارائه می   « بازار
هبای جبذاب و کباربردی برای هر قبدم  قیسبببببتهبای متببایز این کتباب ارائبه چبکوییگی

یابی ا ت. در انتهای هر فصف از خواننده کتاب خوا ته میاز نوشتن   شود  طر  بازار
آنچه که مطاقعه کرده و یاد گرفته ا بت را با در نرر گرفتن یک شبرکت فرضبی یا واقعی 

یابی خود  را بنویسبد. این امر کبک شبایانی می  کاغذبه روی   کند بیاورد و طر  بازار
یابی کارا و  آشنا شده و هنگام نوشتن آن در دنیای   مؤ ر تا افراد با نوشتن یک طر  بازار

  شود که افراد با تیصیلات بیرا بسیار مشاهده می ؛  های کبتری روبرو شوند واقعی با چاقر 
  )مارکتین    ی اب ی بازار های  بازمانی  برپر بتی به بالا در نوشبتن یک طر   ت بیدی و  ببت 
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  و هیچ ا ببتاندارد و شببابدونی یا مسببیر   خورند ی برم پدن( برای یک برند یا شببرکت به مشبب ف  
 مش صی برای شروع و نوشتن طر  ندارند؛ با این کتاب این مش ف برطرف خواهد شد. 

 روز ببههبای موجود در ببازار این ا بببببت کبه مطباقب   تببایز دیگر این کتباب ببا کتباب
یابی از قایف دیجیتال مارکتین ، هو  مصببنوعی، فین  یحوزه های  تک و کانالبازار

  با خواندن   ان ا ببت و م اطا   داده ی جا در خود    شببده ی بند طاقه   اببورت به توبی  جدید را  
 یابند.این مطاق  کتاب را منا   زمان حال می

وکار در این کتاب تبامی دانشببجویان رشببته مدیریت بابرگانی و کسبب   انم اطا
   بط  کارشبنا بی، کارشبنا بی ارشبد و دکتری و هبچنین کارشبنا بان و مدیران بازاریابی 

یابی با ببانی  باده و روان باشبند که میها میو برند شبرکت تواند در درک مطاق  بازار
 های فراوانی کند.کبک هاآنبه 

وقفه مترجبین ا بت که در ترجبه  تلا  بی  بال  کیاین ترجبه حاابف بیر از 
بسبببببیباری از وا گبان ببادقبت و و بببببوا  فراوان عببف کردنبد تبا م باطب  و خواننبده درک 

؛ با ترجبه اشبتااه برخی از به د بت آورد و از آن مهم شبدهارائهابیییی از میتوای  تر
یابی و  وا گان، غدط  که  برند بازی کشبور ن نند. امید ا بت های مصبطدیی وارد حوزه بازار

  به این مهم ر ببببیده باشببببیم؛ از هبه عزیزانی که ما را در تهیه این ا ر یاری و هبراهی کردند 
یم و هبه بزرگوارانی که این کتاب را مطاقعه می کنند خواهشبببندیم ما را از  ببلا ببگزار

 مند کنند.نررات خودشان بهره
 

 سهیل نجات و فاطمه اصغری گودرزی
1402مرداد   

 
های ارتباطی: راه  

Nejatsoheyl@gmail.com 
Yeganeh.a.goudarzi@gmail.com 
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:1فصل   
یابی برنامه ای بر مقدمه  یزی بازار ر  

 نتایج یادگیری 
 رود پب از مطاقعه این فصف قادر باشید: انترار می

یابی و هفت مرحده آن بیا کنید. •  درباره مزایای برنامه بازار
یابی را شر  دهید و توضی  دهید که چرا •  باید پویا باشد. میتوای یک طر  بازار
یابی را هدایت می ، برنامه مأموریت توضی  دهید که چگونه بیانیه   •  کند. ریزی بازار

 نتایج کاربردی 
 پب از مطاقعه این فصف، شبا قادر خواهید بود:

یابی را آغاز کنید.مرحده اول برنامه •  ریزی بازار
 یا بهاود با شید.  ازیوتیدیف، آمادهیک بیانه مأموریت را تجزیه •
یابی کنید •  .شروع به نوشتن ) ات و مستند ازی( یک برنامه بازار

 



 

 

:2فصل   
یه  تحلیل وضعیت فعلیوتجز  

 نتایج یادگیری 
 بتوانید:رود پب از مطاقعه این فصف انترار می

 های داخدی و خارجی را توضی  دهید.هدف از مبیزی •
برنبببامبببه • بر  و خبببارجی  این بببه چگونبببه مییط داخدی  مورد  ا ر در  یبببابی  ببببازار ریزی 

 گذارد بیا کنید.می
یابی را شر  دهید.برای برنامه  SWOTوتیدیف  ا تفاده از تجزیه •  ریزی بازار

 نتایج کاربردی 
 قادر خواهید بود: پب از مطاقعه این فصف، شبا 

 های داخدی و خارجی را انجام دهید.مبیزی •
یابی خود آماده کنید. SWOTوتیدیف  تجزیه •  را برای برنامه بازار

 



 

 

 
 : 3فصل  

یان و بازار   تحلیل مشتر

 نتایج یادگیری 
 رود پب از مطاقعه این فصف بتوانید:انترار می

یابان بازارها را بر ا با  تعریف، تغییر و  بهم برر بی می • کنند درک  این ه چرا بازار
 کنید.

وکار )اببببنعتی یا تأ یرات ااببببدی بر رفتار مشببببتری در بازارهای مصببببرفی و کسبببب  •
 تجاری( را توضی  دهید.

یابی را توایف کنید.های  انویه و اوقیه در برنامهنیوه ا تفاده از داده •  ریزی بازار

 نتایج کاربردی 
 پب از مطاقعه این فصف، شبا قادر خواهید بود: 

 های داخدی و خارجی را انجام دهید.مبیزی •
یابی خود آماده کنید. SWOTوتیدیف  تجزیه •  را برای برنامه بازار



 

 

:4فصل   
سازی گذاری و جایگاهبندی، هدفبخش  

 نتایج یادگیری 
 رود پب از مطاقعه این فصف بتوانید:انترار می

 بببازی را توضبببی  دهید و متغیرهای گذاری و جایگاهبندی، هدفمزایای ب ر •
 بندی را درک کنید.تقسیم

 بازار هدف غیر تف ی ی، تف ی ی، متبرکز و فردی را توایف کنید. •
  ازی مؤ ر بیا کنید.هدرباره معیارهای جایگا •

 کاربردی نتایج 
 پب از مطاقعه این فصف، شبا قادر خواهید بود: 

ها وکار ب ار بگیرد و ب ربندی را در بازارهای مصبرفی و کسب متغیرهای ب ر •
یابی کنید.  را ارب

 گذاری برای پوشر بازار در برنامه خود انت اب کنید.یک روی رد هدف •
یابی ایجاد کنید.داری را برای اهداف برنامه ازی معنیهجایگا •  ریزی بازار



 

 

:5فصل   
ی زی ر جهت و اهداف برنامه   

 نتایج یادگیری 
 رود پب از مطاقعه این فصف بتوانید:انترار می

یابی را ش ف دهد، توضی  دهید. ه جهت کدی را که می •  تواند یک برنامه بازار
یبابی،  مباقی، در مورد چگونگی کبارکرد اهبداف   • و اجتبباعی  در یبک طر    ببازار

یابی بیا کنید.   بازار
 های اهداف مؤ ر را شر  دهید. وییگی  •

 نتایج کاربردی 
 پب از مطاقعه این فصف، شبا قادر خواهید بود: 

یابی خود را تعیین کنید. •  جهت برنامه بازار
یابی خود را تدوین کنید.اهداف برنامه •  بازار

 



 

 

: 6فصل   
محصولات و برندها یبرا  یزیر برنامه   

 نتایج یادگیری 
 رود پب از مطاقعه این فصف بتوانید:انترار می

عبر میصبببول و میصبببولات  توضبببی  دهید که چگونه آمی ته میصبببول، چرخه  •
 گذارند.ریزی تأ یر میجدید بر برنامه

 کند.های میصول برای مشتریان ارز  ایجاد میبیا کنید که چگونه وییگی •
 ارز  وییه برند را تعریف کنید و بدانید که چگونه آن را افزایر دهید. •

 نتایج کاربردی 
 پب از مطاقعه این فصف، شبا قادر خواهید بود: 

 جایگاه یک میصول را درآمی ته میصول و چرخه عبر تیدیف کنید. •
 ریزی درباره میصولات را ات ار نبایید.تصبیبات مربوط به برنامه •
 ریزی درباره برندها را ات ار نبایید. تصبیبات مربوط به برنامه •



 

 

7فصل   
یزی برای قیمت برنامه  گذاری ر  

 نتایج یادگیری 
 از مطاقعه این فصف بتوانید:رود پب انترار می

 گذارد.توضی  دهید که درک مشتری از ارز  چگونه بر تصبیبات قیبت تأ یر می  •
 گذاری شنا ایی کنید. عوامف ا رگذار داخدی و خارجی را در قیبت •
 ها با میصولات موجود را بدانید. گذاری میصولات جدید و تطای  قیبت نیوه قیبت  •

 نتایج کاربردی 
 مطاقعه این فصف، شبا قادر خواهید بود: پب از 

 وتیدیف کنید.گذاری خود را تجزیهتأ یرات روی تصبیبات قیبت •
 گذاری منا ای را تعیین کنید.اهداف قیبت •
 ریزی کنید.گذاری میصول را برنامهتصبیبات در مورد قیبت •

 



 

 

8فصل   
لجستیکها و کانال یبرا  یز یر برنامه   

 نتایج یادگیری 
 رود پب از مطاقعه این فصف بتوانید:انترار می

یابی و قجستیک را توضی  دهید.های زنجیره ارز ، کانالنقر •  های بازار
ی  را توایف کنید.ها و  ها، وا طه ط  کانال •  شدت توب
 های قجستیک و خدمات مشتری را درک کنید.تعادل بین هزینه •

 نتایج کاربردی 
 پب از مطاقعه این فصف، شبا قادر خواهید بود: 

 زنجیره ارز  کالا یا خدمات را تیدیف کنید. •
 در مورد تعداد  ط  کانال و اعضا تصبیم بگیرید. •
 برای قجستیک را انجام دهید.ریزی وتیدیف و برنامهتجزیه •

 



 

 

9 فصل  
ثارتباطات و  یبرا  یز یر برنامه  ی رگذاریتأ  

 نتایج یادگیری 
 رود پب از مطاقعه این فصف بتوانید:انترار می

یابی در ارتااطات و تأ یرگذاری را درک کنید. •  نقر بازار
یابی و تأ یرگذاری را شنا ایی کنید.مراحف برنامه •  ریزی برای ارتااطات بازار
د بتیابی به م اطاان هدف  در مورد چگونگی ا بتفاده از ابزارهای ارتااطی برای  •

 بیا کنید.

 نتایج کاربردی 
 پب از مطاقعه این فصف، شبا قادر خواهید بود: 

 برای پشتیاانی از برنامه بازاریابی، ارتااطات را تنریم کنید و بر اهداف تأ یر بگذارید.  •
 ابزارهای ارتااطی منا   را انت اب کنید. •
کبلین برای اطلاع • تببأ یرگببذاری بر م بباطاببان هببدف  ر ببببببانی، مشببببببارکببت یببا  یببک 

 ریزی کنید.برنامه

 



 

 

10فصل   
،تالیجید یابیبازار  یبرا یزیر برنامه   

 یلیو موبا یاجتماع یها رسانه 

 نتایج یادگیری 
 بتوانید:رود پب از مطاقعه این فصف انترار می

یبابی دیجیتبال، ر بببببانبه هبا و چباقر دربباره فرابببببت  •  هبای اجتبباعی و موببایدی هبای ببازار
 بیا کنید.

یبابی میتوا می • کبه چگونبه ببازار یباببان مفیبد درک کنیبد  توانبد برای م باطابان و ببازار
 واق  شود.

 نتایج کاربردی 
 پب از مطاقعه این فصف، شبا قادر خواهید بود: 

یابی   •   های های اجتباعی و موبایدی را با ارتااطات و فعاقیت دیجیتال، ر بببانه بازار
 کانال هباهن  کنید.

یبابی دیجیتبال، ر بببببانبهمیتوای برنبامبه • هبای اجتبباعی و موببایدی را هبای ببازار
 ریزی کنید.برنامه



 

 

11فصل   
یابی  ی بازار  پشتیبانی از استراتژ

 نتایج یادگیری 
 رود پب از مطاقعه این فصف بتوانید:انترار می

یابی باید شبامف خدمات مشبتری و   •  های ا بتراتیی توضبی  دهید که چرا یک برنامه بازار
یابی داخدی باشد.  بازار

یابی داخدی را درک کنید.برنامه •  ریزی برای خدمات مشتری و بازار

 نتایج کاربردی 
 پب از مطاقعه این فصف، شبا قادر خواهید بود: 

یابی پشتیاانی کند.برای خدمات مشتری برنامه •  ریزی کنید تا از برنامه بازار
یابی داخدی برای  • یابی برنامهبرای بازار  ریزی کنید.پشتیاانی از برنامه بازار

 
 



 

 

12فصل   
و کنترل  هاسنجه اجرا،  یبرا  یز یر برنامه   

 نتایج یادگیری 
 رود پب از مطاقعه این فصف بتوانید:انترار می

 ها ریزی ها و برنامه بودجه ها،  بینی ها، پیر های کدیدی عبد رد،  ببنجه نقر شبباخم  •
یابی درک کنید.را در برنامه  ریزی بازار

یابی پب از اجرای برنامه را توضی  دهید. •  نقر کنترل بازار

 نتایج کاربردی 
 پب از مطاقعه این فصف، شبا قادر خواهید بود: 

  بندی را برای پشببتیاانی از اجرای برنامه بندی و زمان بینی، بودجه ها، پیر  ببنجه  •
 اعبال کنید.

یابی عبد رد برنامه ا تفاده کنید. • یابی برای ارب  از کنترل بازار
 ریزی احتباقی و ماتنی بر  ناریو آماده شوید.برای برنامه •

 


