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MANAGEMENT OF MARKETING COMMUNICATIONS



پیاممشخصات

کرد؟تکراربایدبارچندگفت؟وچگونهوزمان  ؟چهگفتبایدچهکسی؟چهبه



PROMOTION MIX یارتباطاتآمیخته بازاریاب 

(ADVERTISING)تبلیغات-
دیاتروی    ج- (SALES PROMOTION)فروشپیشتر
(PERSONAL SELLING)شخصیفروش-
(PUBLIC RELATIONS & PUBLICITY)معروفیتواشتهارایجادوعمومیروابط-
(DIRECT MARKETING)مستقیمبازاریانر -
(EVENTS & EXPERIENCES)تجاربوهارویداد-
(INTERACTIVE MARKETING)ایشبکهبازاریانر -
(WORLD OF MOUTH MARKETING)دهانبهدهانیانر بازار-



THE COMMUNICATIONS PROCESS MODEL ارتباطاتفرآیندمدل



یارتباطاتسیستمطراحی اثربخشبازاریاب 

هدفمخاطبانشناسان   :اولگام

ارتباطیاهدافتعیی    :دومگام
محصولطبقهبهنیاز (الف

تجارینامازهدفبازارساخیر  اگاه(ب

تجارینامبهنسبتنگرش(ج

تجارینامازخرید قصد(د



ارتباطاتسیستمریزیطرح:سومگام
اتژیتدوین (الف پیاماستر

اتژی(ب پیامساختاراستر

اتژی(ج پیاممنبعاستر

ارتباطیهایکانالانتخاب:چهارمگام
شخصیارتباطکانال(الف

شخصیغت  ارتباطیکانال (ب



ارتباطییبرنامهیبودجهتعیی   :پنجمگام
کتتوانان  برمبتن  روش(الف شر

فروشازدرصدیروش(ب

رقبابابرابریروش(ج

وظیفه-هدفروش(د

بازاریانر ارتباطاتامیختهمورددرتصمیم :ششمگام



ارتباطاتنتایجبررسی :هفتمگام

بازاریانر یکپارچهارتباطاتفرایندمدیریت:هشتمگام



با تشکر از توجهتان


