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بازاربهتواندمیکهاستتوانمندابزاریشناسند،می4بازاریابینامباآنرابسیاریکهبازاریابیآمیختهمدل
بهاسبمنهایپاسختعیینبرایتعریفاینازبازاریابان.کندکمکبازاریابیاستراتژیهایتعریفدریابان

.کنندمیاستفادهبازاردرنظرشانمـوردبخشهـای
Product)محصول:استPحرفباهاآنیهمهآغازکهاستشدهتشکیلمهمبخشچهاراز4مدل قیمت،(

(Price)،توزیعینحوه(Place ((Promptionترفیعو(
ادعاتوانمیواندمدیریتکنترلدرهمگیکهاستعواملیازدستهآنبازاریابیآمیختهکهکردفراموشنبایـد
چهاراینکهآنجااز.شوندمیاتخاذزمینهچهاراینازیکیبراساسبازاریابیتصمیماتوهابرنامهاکثرکهکرد

خودریانمشتبیندربالاتریرضایتسطحبهآنهادرتغییرایجادبامیتواندویاست،مدیریتکنترلدرعامل
.دهدافزایشبازارازراخودسهماحتمالاویابددست
ایدبهنریاثریکایجادبرایکههستندروغنرنگپالتیکرویموجودهایرنگمانندبازارآمیختگیعوامل

.کرداستفادههاآنازتناسببه
محصــــول

کهامروزرقابتپردنیایدر.رودمیفروشخودشخوبمحصولکهاستداشتهوجودتصوراینتاریخینظراز
ونداردیمفهومچندانبدمحصول،استمختلففروشندگانوکنندگانتولیدبینشدیدیرقابتشاهدبازارها
میپیشازشبیکیفیتبیمحصولاتکنندگانتولیدبـرایرامشکلاتنیز،مشتریانازحمایتقوانینبعلاوه
مشتریتهایوخواسنیازهاباویژگیهایشومحصولبیمتطابقمیزانبرناظربیشتر”محصول“عاملاینجادر.کند

.است
کهتاسمحصولکارکردیوفیزیکیویژگیهایازبخشآنبازاریابیآمیختهدر”محصول“ازمنظورصورتهربه
:برشمرداینگونهراآنهاازبرخیتوانمی
.جانبیلوازمووگارانتیپشتیبانیبندی،بستهایمنی،کیفیت،مدل،کارکرد،برند،

،کاراییشافزای،محصولمشکلاتاصلاحتواندمیبازاریابیآمیختهاینبهمربوطتصمیماتکهاستپرواضح
وموفقیتبهرمنجتواندمیکهتصمیماتی…باشدوگارانتیشرایطبهبودمحصول،زیباترطراحی،ایمنیافزایش
.شودبازاردرمحصولشکست



قیمـــت
اندازههبقیمت،سربررقابتعمر.کردصحبتمحصــولگذاریقیمتاستراتژیهایپیرامونتوانمیایـنجادر
میمتصهاینمونهازبرخی.کردانکاروجههیچبهتواننمیرابازاریابیآمیختهایننقـشواسـتبشرعمر

:استشرحبدینیابیبازاردرقیمتآمیختهپیرامونگیری
.قیمتپذیریانعطافوفروشیعمدهقیمتفروشی،خردهقیمتپیشنهادگذاری،قیمتاستراتژی
توزیـــع
تواندمیتوزیعسیستمهایواستمختلـفنقاطدرمشتریبهمحصولتوزیعپیداست،نامشازکههمانطور

.باشدسازمانوشرکتآنازتبعیتبهومحصولشکستیاموفقیتدرکلیــدیعامل
ترفیـع
ابیبازاریهایآمیختهبیندرشایددستــهآنترفیع.باشدترمشکلمفهومشدرکاولنگاهدر،ترفیــع
ایجادورمنظبهارتبـاطاین.گیردمیصورتمشتریباارتباطایجادمنظوربهکهاستاقداماتییعنیچهارمین
درسریبهسرنقطهتحلیلکهداشتدقتباید.گیردمیصورتهــدفمشتریاندرمثبتادراکواحساس
آیندیموجودبهترفیعهایبرنامهازپسکههاییمشتریارزشمیزانبررسیهمچنینشرکتترفیعیاقدامات

.داردخاصیاهمیت،
:استشرحبدینترفیعاقداماتازبرخی

......وفروشنیروهایشخصی،فروشتبلیغات،



4بازاریابیآمیختهمدل➢ابزارهای‌مرتبط P's of Persuasion
directمستقیمبازاریابی➢ marketing

مزایا
:بازاریابییآمیختهمدلمزایای

ا‌ختن‌سبر‌آ‌و‌ر‌د‌ه‌و‌تأمین‌منظو‌ر‌به‌بنگا‌ه‌یا‌بی‌جا‌یگا‌ه‌بر‌ا‌ی‌مبنا‌یی‌و‌پا‌یه‌هد‌ف‌،با‌ز‌ا‌ر‌ها‌ی‌گز‌ینش‌و‌ا‌نتخا‌ب‌•
آ‌میخته‌‌،مقصو‌دا‌ین‌به‌نیل‌جهت‌.با‌شد‌می‌صنعت‌ا‌ین‌متخصصین‌و‌با‌ز‌ا‌ر‌یا‌با‌ن‌ا‌هد‌ا‌ف‌به‌د‌ستیا‌بی‌و‌نیا‌ز‌ها‌

.کندمی‌ا‌یفا‌بنگا‌ه‌با‌ز‌ا‌ر‌یا‌بی‌ها‌ی‌ا‌ستر‌ا‌تژی‌تحقق‌منا‌سب،‌نقش‌حیا‌تی‌د‌ر‌با‌ز‌ا‌ر‌یا‌بی‌
عبا‌ر‌تی‌به‌.د‌با‌شمی‌با‌ز‌ا‌ر‌یا‌بی‌آ‌میخته‌عو‌ا‌مل‌کا‌ر‌گیر‌ی‌به‌طر‌یق‌ا‌ز‌با‌ز‌ا‌ر‌یا‌بی‌ا‌ستر‌ا‌تژیک‌ر‌یز‌ی‌بر‌نا‌مه‌و‌با‌ز‌ا‌ر‌یا‌بی‌•

با‌ز‌ا‌رسهم‌ا‌ند‌ا‌ز‌ه‌و‌فر‌و‌ش‌ا‌فز‌ا‌یش‌د‌ر‌ا‌سا‌سی‌نقش‌تر‌و‌یج‌و‌تو‌ز‌یع‌،کا‌نا‌ل‌قیمت‌،محصو‌ل‌،نظیر‌عو‌ا‌ملی‌
.د‌ا‌ر‌ندر‌قبا‌بین‌د‌ر‌شر‌کتها‌محصو‌لا‌ت‌

ر‌و‌ی‌بر‌آ‌نها‌ا‌ز‌یکیمو‌ر‌د‌د‌ر‌تصمیم‌.د‌ا‌ر‌ند‌متقا‌بل‌ر‌ا‌بطه‌یکد‌یگر‌با‌و‌بو‌د‌ه‌کنتر‌ل‌قا‌بل‌با‌ز‌ا‌ر‌یا‌بی‌آ‌میخته‌‌عنا‌صر‌•
تر‌کیب‌‌یگر‌یکدبا‌مؤ‌ثر‌ی‌نحو‌به‌با‌ز‌ا‌ر‌یا‌بی‌آ‌میخته‌ا‌جز‌ا‌ی‌ا‌گر‌و‌گذ‌ا‌ر‌د‌می‌تأثیر‌عنا‌صر‌د‌یگر‌به‌مر‌بو‌ط‌فعا‌لیت‌
شد‌ه‌ا‌نتخا‌ب‌هد‌ف‌با‌ز‌ا‌ر‌کل‌د‌ر‌و‌محیطی‌نیر‌و‌ها‌ی‌با‌هم‌و‌کنند‌ه‌مصر‌ف‌نیا‌ز‌ها‌ی‌با‌هم‌که‌بنحو‌ی‌شو‌ند‌

.شو‌ند‌می‌مو‌فق‌با‌ز‌ا‌ر‌یا‌بی‌سیستم‌یک‌آ‌مد‌ن‌پد‌ید‌با‌عث‌با‌شند‌،د‌ا‌شته‌هما‌هنگی‌

معایب
:بازاریابییآمیختهمدلمعایب•
اآن‌هبهکهآن‌چهمورددرنیزخریداراندیدگاه‌هایکهحالیدر.می‌گیردنظردررافروشندگاندیدگاهتنها•

کهاستبهتربنابراین.باشدموثرخوبراه‌حل‌هایکردنپیدادرمی‌تواند4pواستمتفاوتمی‌شودعرضه
.بگیریمنظردرنیزمشتریاننظروخواستبارارویکرداین

قابلبخشفیزیکیمحصولاتکهزمانیآندروبازاریابیدورهابتداییسالهایدربازاریابییآمیختهمدل•
وشدنهیکپارچسمتبهبازاریابیحرکتبااما.بودکارآمدوموثربسیاردادند،میشکلرااقتصادازتوجهی

اینرایبراهاییمحدودیتبازاریابیبزرگاناقتصاد،بهفیزیکیغیرکالاهایازبسیاریشدنافزودههمچنین
.اندشدهقائلبازاریابییآمیخته



کاربردها
تحلیل‌ر‌ا‌یند‌فبا‌تا‌یو‌ا‌ن‌د‌ر‌فو‌د‌فست‌صنعت‌عملکر‌د‌بر‌ر‌سی‌د‌ر‌با‌ز‌ا‌ر‌یا‌بی‌آ‌میخته‌نقش‌عنو‌ا‌ن‌با‌تحقیقی‌•

بر‌ا‌ی‌پر‌سشنا‌مه‌۳۰تحقیق‌ا‌ین‌د‌ر‌.ا‌ست‌شد‌ه‌ا‌نجا‌م‌(۲۰۱۱)لا‌ین‌سا‌می‌تو‌سط‌د‌یمتل‌و‌ا‌ی‌شبکه‌
۲۱وشد‌ه‌فر‌ستا‌د‌ه‌فو‌د‌فست‌ها‌ی‌شر‌کت‌با‌لا‌ی‌ر‌د‌ه‌مد‌یر‌ا‌ن‌شا‌مل‌فو‌د‌فست‌صنعت‌د‌ر‌متخصصین‌
تحلیل‌د‌فر‌ا‌ینو‌فو‌د‌فست‌صنعت‌د‌ر‌متخصین‌ها‌ی‌پر‌سشنا‌مه‌بر‌ر‌سی‌ا‌ز‌.شد‌د‌ا‌د‌ه‌با‌ز‌گشت‌پر‌سشنا‌مه‌

فو‌د‌فست‌صنعتد‌ر‌فا‌کتو‌ر‌مهمتر‌ین‌محصو‌ل‌که‌آ‌مد‌بد‌ست‌نتیجه‌ا‌ین‌تحقیق‌ا‌ین‌د‌یمتل‌و‌ا‌ی‌شبکه‌
.ا‌ستا‌همیت‌نظر‌ا‌ز‌بعد‌ی‌عا‌مل‌و‌تو‌ز‌یع‌

•

"ا‌یر‌ا‌نی‌ط‌و‌متو‌سکو‌چک‌غذ‌ا‌یی‌صنا‌یع‌ها‌ی‌بنگا‌ه‌د‌ر‌با‌ز‌ا‌ر‌یا‌بی‌آ‌میخته‌پر‌د‌ا‌ز‌ی‌مفهو‌م‌"عنو‌ا‌ن‌با‌تحقیقی‌د‌ر‌•
چگو‌نگی‌تبیینبه‌و‌متو‌سط‌،کو‌چک‌ها‌ی‌بنگا‌ه‌و‌ا‌لز‌ا‌ما‌ت‌با‌ز‌ا‌ر‌یا‌بی‌حو‌ز‌ه‌د‌و‌بین‌نو‌پر‌د‌ا‌ز‌ا‌نه‌کنکا‌شی‌با‌

ر‌د‌ه‌کتشر‌یح‌و‌متو‌سط‌کو‌چک‌ها‌ی‌بنگا‌ه‌د‌ر‌ر‌ا‌آ‌ن‌سا‌ز‌ند‌ه‌و‌ا‌جز‌ا‌ی‌پر‌د‌ا‌خته‌با‌ز‌ا‌ر‌یا‌بی‌آ‌میخته‌و‌چیستی‌
پنج‌ا‌مل‌شمتو‌سط‌و‌کو‌چک‌ها‌ی‌بنگا‌ه‌د‌ر‌با‌ز‌ا‌ر‌یا‌بی‌آ‌میخته‌ها‌ی‌مؤ‌لفه‌که‌د‌ا‌د‌ه‌نشا‌ن‌بر‌ر‌سی‌نتا‌یج‌.ا‌ند‌

د‌ر‌ا‌و‌ل‌عنصر‌که‌ا‌ست‌د‌هند‌ه‌تشکیل‌جز‌۴۹و‌(،قیمت‌،مکا‌ن‌،تر‌فیع‌،محصو‌ل‌(مد‌یر‌/ما‌لک‌)فر‌د‌)ا‌صلی‌عنصر‌
.بو‌د‌شد‌ه‌ا‌ضا‌فه‌متد‌ا‌و‌ل‌مو‌ا‌ر‌د‌به‌و‌ا‌ستخر‌ا‌ج‌جد‌ید‌عنصر‌یک‌عنو‌ا‌ن‌به‌مطا‌لعه‌ا‌جر‌ا‌ی‌ر‌و‌ند‌

نوعبههوابستآن‌هاتصمیم‌گیریومی‌دهدقرارتأثیرتحتراخریدارانبازاریابیآمیختهعناصروعوامل•
وتوزیعتسهیلاتوامکاناتپرداخت،روش‌هایوقیمت‌گذاریشیوه‌هایآن،ویژگی‌هایومحصول
ظاهری،طرحمانند)آنویژگی‌هایومحصولنوع.می‌باشدشرکت‌هاترویجیوترغیبیروش‌های
درأثیرگذارتعواملمهمترینشایدغیرشخصی،تبلیغاتو(...ومحصولشخصیتکیفیت،بسته‌بندی،

درکاملطوربهعواملیچنینبنابراین،.باشند،(ترویجوتوزیعکالا،قیمت،)بازاریابیآمیختهعناصربین
.رددمی‌گبررسیمصرف‌کنندهخریدفراینددرآن‌هاتأثیرومی‌گیرندقراربررسیموردفصلاینادامه
استکنندهمصرفخریدرفتاردربازاریابیآمیختهعواملنقشحاضرمطالعهاصلیتاکید



زمان

نیروی‌کار

دانش

هزینه

زمنابع مورد نیا


