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تبلیغات
یدن همه پذیرفته اند که برای رسامروزه •

ای کالا ها  به سود بیشتر باید، به نوعی بر
اری نیز وبسیتبلیغ بکنند وخدمات خود 

.  براین عمل حد و مرزی نمی شناسند
صدای مخالفان  حتی مدتهاست که 

ودی آن که فلسفه وجسرسخت تبلیغات 
ه  را نیز به چالش می گرفتند شنید

.نمی شود
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تبلیغات
درآن را می توان یافت کهکمتر جایی دیگر •

.اثری از تبلیغات به چشم نخورد
وه بر اندر کاران تبلیغات تجاری ،علادست •

ون رادیو ،تلویزی)رسانه های گروهی مرسوم
برای دیگرهر رسانه تبلیغی ،از (ومطبوعات

رساندن پیام های بازر گانی خود سود می
.جویند
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تبلیغات
غات  شديدي از تبليزير بمباران انسان امروزي ،•

.زندگي مي كند
ي  تعدادآگهي هاي تلويزيوني كه فرد در زندگ•

ل مي بيند به حدي زياد است كه باور آن، مشك
سط تا  امروزه يك فرد امريكائي به طور متو. است
آگهي  حدود دو میلیونسالگي ،65سن 

.  تلويزيوني مي بيند
www.maziarghasemzadeh.

com-مشاور مدیریت بازلریابی و فروش



تبلیغات
د بازاریابی مدرن چیزی بسی بیش از تولی

محصولات خوب، قیمت گذاری مناسب و 
.سهولت دسترسی مشتریان به کالاهاست

دارند و خود نیازبه ارتباط با مشتریان شرکتها 
یرد،  آنچه که باید موضوع این ارتباط قرار گ

.گذاشته شودعهده شانس نباید بر 
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یشبردی  ابزارهای چهارگانه اصلی تبلیغات پ
:به شرح زیر تعریف می شوند

بلیغات غیر  گونه ارائه و تهر:تبلیغات غیر شخصی
د شخصی ایده ها، کالاها یا خدمات که توسط یک واح

اشد، تبلیغات  تبلیغاتی انجام شود و مستلزم پرداخت هزینه ب
.غیر شخصی نام دارد

وتاه مدتی هستند محرکهای ک:تبلیغات پیشبرد فروش
به کار که برای تشویق به خرید یا فروش کالاها و خدمات

.می روند
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ا ایجاد مناسبات مطلوب ب:روابط عمومی
وکار جوامع مختلفی است که با شرکت سر

دارند از طریق کسب شهرت خوب، ایجاد  
مطلوب و برخورد « تصویر ذهنی کلی»

ات،  مناسب، با برطرف کردن مسایل، شایع
.روایات و وقایع نامطلوب

است به معرفی شفاهی:فروشندگی شخصی
صورت مذاکره حضوری با یک یا چند 

.خریدار احتمالی به قصد فروش
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فروش 
حضوری 

(  شخصی)
روابط عمومی ترویج و توسعه فروش  تبلیغا ت 

نمايش حضوري 
كالا  ها 

ملاقاتهاي فروش
مذاكرات تجاري

بازاريابي 
تلويزيوني  

برنامه هاي 
انگيزشي 
حضور در  

نمايشگاه ها  

ميهماني ارباب 
جرايد 

سخنراني ها 
سمينارها 

انه گزارشات سالي
شركت 

انجام امور خيريه
انتشارات 

روابط اجتماعي 

مسابقات و سرگرميها 
شرط بندي ها

بخت آزمايي و قرعه كشي 
جوايز و هدايا 

نمونه هاي مجاني
نمايش ها و نمايشگاهها

كوپن هاي خريد 
تخفيف هاي تشويقي
اعتبارات با بهره كم
برنامه هاي تفريحي  

تخفيف هاي تجاري ملاقاتها
سررسيد نامه و تقويم  
وسائل ادوات تبليغاتي 

مواد آموزشي 
گردشهاي دسته جمعي   

آگهي هاي كتبي و 
شفاهي  بسته بندي

(  ظاهر و مطالب)
كاتالوگ ها

نامه هاي پستي 
فيلم و نوار

مجلات تخصصي
بروشور، كتابچه ها 
پوسترها و نقشه ها 

راهنماها 
تابلوهاي خياباني و 

بياباني 
تابلو روي 

اتوبوسها،ورزشگا هها
اعلان ها و اعلاميه ها 

علائم نمايشي
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یغاتتاریخچه تبل
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تعريف تبليغات
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Elements of the Promotional Mix
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تتبلیغا

وش قابل رویت ترین قسمت ترفیع فر
تبلیغات بعلت مبالغ زیادی که برای. است

ل  خرج می شود آن را با بازاریابی معاد
مشاور مدیریت -www.maziarghasemzadeh.com.می گیرند
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(ولز)تبلیغات تعریف

یک. .استشخصیغیرارتباط1

می. .شودپرداختپولآنبرایبایست2

از. .پذیردمیانجاممختلفهایرسانهطریق3

برای. براذهانتاثیریاساختنمتقاعد4
.پذیردمیافرادصورت
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Classifications of Advertising
By Target 

Audience

By Geographic 

Area

By 

Medium

By 

Purpose

•Consumer   

•Business

• Local (retail)

• Regional

• National

• International

•Print

•Broadcast

(electronic) 

– Radio

– TV

•Out-of-Home

•Direct-Mail 

• Product

• Nonproduct

• Commercial

• Noncommercial

• Action

• Awareness
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نقش های مختلف تبلیغات

:چهار نقش مختلف تبليغات

ي از عناصر تبليغات يك: نقش بازاریابی-الف
برنامة ارتباطي بازاريابي همه جانبة يك

ر و در كنار ساير روش ها نظيشركت است
كمك ربه فروش بيشتفروشندگي شخصي 

. مي كند
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نقش های مختلف تبلیغات

ارتباطات  تبليغات، شكلي از: نقش ارتباطی-ب
وط اطلاعات مربجمعي است كه انواع مختلف 

را در محل بازار، به خريداران و  محصولبه 
.فروشندگان، انتقال مي دهد

يت هاي  كه از واقعخلق تصويري تبليغات از طريق 
ند  فراتر مي رود، محصولي را معرفي مي كموجود

.  و نيز شكل آن را تغيير مي دهد
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نقش های مختلف تبلیغات

وص آثار دو مكتب اصلي فكري در خص: نقش اقتصادی-ج
ب رقابت مکتب قدرت بازار و مکتتبليغات بر اقتصاد،

بزار براساس مكتب قدرت بازار، تبليغات، ا.استبازار 
منحرف ارتباطات اقناعي و ترغيبي است كه بازاريابان براي

. برندبه كار ميتوجه مصرف كنندگان از قيمت كالا كردن 
بة منبع اث، تبليغات را به ممکتب رقابت بازاردر مقابل، 

به حساسيت مصرف كننده را نسبتاطلاعاتي مي داند كه 
.و رقابت را برمي انگيزدقيمت افزايش مي دهد
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نقش های مختلف تبلیغات

د و تبليغات در خصوص محصولات جدي: اجتماعی-د
اطلاعات مي دهد و مي آموزد كه اصلاح شده به ما 

، به ما كمكچگونه از اين نوآوري ها استفاده كنيم
اهانه مي كند كه محصول ها و كيفيت ها را مقايسه و آگ

.تصميم گيري كنيم
تبليغات منعكس كنندة روندهاي مربوط به طرح ها و

ما سهيم استزيبايي شناسي مدهاست و در احساس 
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یغاتبازیگران اصلی تبل
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پنج بازیگرتبلیغات

کنندهتبلیغ-1

ليغات به كننده درخصوص اينكه تبتبليغ
هدايت خواهد شد، طرف چه كساني 

يرد، گكه در آن تبليغ انجام مياي رسانه
بليغ، تزمانتبليغاتي و مدت مقدار بودجة 

هايي مي گيردتصميم
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پنج بازیگرتبلیغات

کنندهتبلیغ-1
را هاي مختلفي كه اين وظايفحرفه

برعهده دارند، در چهار دسته قرار  
توليد كنندگان، : گيرندمي

فروشندگان دست دوم، افراد، و 
.مؤسسات
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پنج بازیگرتبلیغات

کنندهتبلیغ-1
واقع  توليدكنندگان در:کنندگانتولید.1-1

كنند و براي سود  كالا يا خدمتي را توليد مي
بردن، آن را ميان فروشندگان دست دوم يا  

.كنندكنندگان نهايي توزيع مياستفاده
حول و حوش نامآنان معمولاً تبليغات خود را در 

.  كنندخود بنا ميكالاي 
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پنج بازیگرتبلیغات

کنندهتبلیغ-1
اين : فروشندگان دست دوم.1-2

فروشاني دسته، عمده فروشان و خرده
بين  هستند كه محصولات توليد شده را

كنندگان  ديگر فروشندگان يا استفاده
.  كنندنهايي توزيع مي
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پنج بازیگرتبلیغات

کنندهتبلیغ-1
،  فروشانعمده: فروشندگان دست دوم. 1-2

ج  ترويفروش شخصي كالاهاي خود را از طريق 
ات تحمل هاي كمي را بابت تبليغكنند و هزينهمي

.مي كنند
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پنج بازیگرتبلیغات

کنندهتبلیغ-1
كه  كننده فردي، شهروندي استتبليغ:افراد. 1-3

را  خواهد براي كسب سود، محصول شخصي خودمي
اه يا  در پاسخ به يك نياز خاص، يا ابراز يك ديدگ

ه قصد  دانشجويي كبراي مثال، . يك فكر بفروشد
ررا دخود را دارد، يك آگهي گوشي موبايلفروش 

.  منتشر مي كنددانشكده 
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پنج بازیگرتبلیغات

کنندهتبلیغ-1
دگان شامل  كننآخرين گروه تبليغ: غیر انتفاعیمؤسسات. 1-4

گروه ازاين . هاي اجتماعي استنهادها، مؤسسات دولتي و گروه
.  ها متمايزندبندينظر هدف از ديگر طبقه

ه مطرح بلک. کسب سود نیستها، فروش کالا یا این هدف
ون، تدارک کردن مسائل، تأثیر نهادن بر افکار و وضع قان
که به اییک خدمت اجتماعی، یا تغییر رفتار به گونه

یر نظ.عنوان یک امر مطلوب اجتماعی موردنظر است
.تبلیغات راهنمایی ورانندگی
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پنج بازیگرتبلیغات

تبلیغاتیهایمؤسسه-2
قل را به كنندگان، مؤسسات مستتبليغ

گيرند تا از آنها براي خدمت مي
ي ريزي و اجراي همه يا قسمتبرنامه

فاده هاي تبليغاتي خوداستاز تلاش
. كنند
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پنج بازیگرتبلیغات

هارسانه-3
كننده تبليغسومين بازيگر در دنياي تبليغات كه

.  گيرد، رسانه استآن را به كار مي
ه  هاي ارتباطي است كرسانه عبارت از كانال

. رساندكننده به مخاطب ميها را از تبليغپيام
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پنج بازیگرتبلیغات
هارسانه-3

و ( هاي چاپيدر رسانه)فروش فضا براي هارسانه
هي  سازماند( هاي راديو تلويزيونيدر رسانه)زمان
.اندشده

اده،  تبليغي مورد استفهاي ترين رسانهمتداول
هايها، تلويزيون، راديو، مجلات، رسانهروزنامه

ي  هاي بيروني و عبورخارج از خانه نظير رسانه
.ندا
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پنج بازیگرتبلیغات

فروشندگان خدمات-4
عة  ايفاگر نقش ديگر تبليغات، مجمو

كه  هستندهاي خدماتيسازمانمتنوعي از 
ليغاتي و كنندگان، مؤسسات تببه تبليغ

كنند و اينها  ها كمك ميرسانه
.  فروشندگان خدماتند
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پنج بازیگرتبلیغات
فروشندگان خدمات-4

ران مشاوواعضاي اين گروه همچنين به عنوان آزادكاران
.  معروفند

:  فهرست اين نوع خدمات شامل مواردي است چون
ها، عكاسان، تنويسندگان آزاد متون تبليغاتي و گرافيس

ري،  استوديوهاي موسيقي، دفاتر خدمات كامپيوت
مستقيم،  متصديان چاپ، پژوهشگران بازار، دفاتر پست

مشاوران بازاريابي، بازاريابان از راه دور و مشاوران
.www.maziarghasemzadeh.روابط عمومي
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پنج بازیگرتبلیغات

مخاطبان هدف-5
.  بان هدفندآخرين بازيگر در فراگرد تبليغات، مخاط

.  دهدمشتري، هستة اصلي راهبرد را تشكيل مي

www.maziarghasemzadeh.
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پنج بازیگرتبلیغات

مخاطبان هدف-5
در مورد غذاهاي ويژه كودكان، ممكن است عمل خريد، مثلا 

وذ كودكان  نبايد از تأثير و نفليتوسط والدين انجام گيرد و 
. بر خريد، به راحتي گذشت

ن توان يك آگهي خطاب به پدران و مادرادر چنين مواردي مي
. و آگهي ديگري خطاب به كودكان تهيه كرد

قراري هاي بررو، شناسايي مخاطبان گوناگون هدف و شيوهازاين
كننده استارتباط با هر كدام، يك ضرورت حياتي براي تبليغ

www.maziarghasemzadeh.
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تیبلیغاتهیه برنامه ت
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غاتیتهیه برنامه تبلی
طب مناسب، ، پیام مناسب را برای مخابرنامه ریزی تبلیغات

را از هماهنگ می کند و برای دستیابی به مخاطب، آن
.یک رسانه مناسب ارائه می کند

 ،ا تشکیل  تبلیغاتی راستراتژیقلب سه عنصر اساسی
:  می دهند

یابید؟به چه کسانی دستباید : مخاطبندر نظر گرفت. 1
گویید؟چه چیزی را می خواهید به آنان ب: پیاماستراتژی . 2
ست به آنان دو چگونهکجا،کی : رسانه ایاستراتژی. 3

خواهید یافت؟
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تبلیغاتی تصمیم در مورد پنج مورد مهم هنگام تهیه برنامه
(5M)

تعیین هدف
Mission

تعین بودجه و 
پول مورد نیاز

Money

تصمیم گیری در 
مورد پیام

Message

تصمیم گیری در 
مورد رسانه
Media

ارزیابی برنامه 
تبلیغی

Measurement
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ابیاستراتژی بازار ی

اهداف تبلیغات

بودجه ي احتمالي

طراحی پیام

هزمان بندی رسان

بازبینی اجرا

ارزیابی

عناصر برنامه تبلیغات
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هدف از 
تبلیغات
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مدیریت  اهداف تبلیغات منعکس کننده ی تصمیمات
.دهد استراجع به آنچه تبلیغات باید برای برند انجام

.به وضع بودجه تبلیغات کمک می کند

وان یک استاندارد بوجود می آورد بطوریکه می ت
.نتایج را با آن مقایسه کرد

ر  چرا تصميم گيري در مورد اهداف تبليغات بايد مقدم تراز ديگ
؟تصميمات باشد
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ات تعیین اهداف تبلیغ. 1
اً مشخص كردن اهداف تبليغات غالب•

ارة بازار هاي قبلي دربتصميمتحت تأثير 
يب  هدف، تعيين جايگاه در بازار و ترك

. گيردقرار ميعناصر بازاريابي 
ارتباطي اهدافبراي يك برنامة تبليغاتي، •

.كردتوان تعيينبسياري را ميو فروش 
www.maziarghasemzadeh.
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ات تعیین اهداف تبلیغ. 1
و مدل هاي تأثير، در تحليل چگونگي تأثير پيام

(AIDA) مدل . تدوين هدف ها ياري دهنده اند
كه رويكردي كلاسيك است، تأثير بر آیدا

اين  : مصرف كنندگان را چنين توصيف مي كند
،علاقهشروع و سپس به سمت ، توجهتأثير از 

و در نهايت به به میل آنگاه . حركت مي كند
.مي رسدعمل
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ات تعیین اهداف تبلیغ. 1

تدوين هدفها با استفاده از مدل سلسله مراتب تأثيرها: 

مخاطب هدف100%
آگاه از محصول75%

لعلاقه مندبه محصو50%

رجحان35%

امتحانی30%

وفادار25%
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ات تعیین اهداف تبلیغ. 1
،احساس، عمل فكر مدل مايكل روي 

با اين فرض كه ما با استفاده از را
يك سلسله پاسخ ها به وضعيت  
خريد نزديك مي شويم، دربارة  

.تأثيرهاي پيام طراحي كرد
www.maziarghasemzadeh.
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ات تعیین اهداف تبلیغ. 1
، مي كنيم( فكر)به عبارت ديگر، ما دربارة چيزي

سپس دربارة آن نوعي عقيده يا نگرشي 
را ايجاد مي كنيم و در نهايت اقدام به ( احساس)

(.عمل)امتحان يا خريدن آن مي كنيم 
:از تأثيرها را مقوله بندي مي كندسه طبقهاين مدل 
و ( احساسي)، عاطفي (ذهني يا عقلايي)شناختي 

(. تصميم يا عمل)كنشي 
www.maziarghasemzadeh.
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ات تعیین اهداف تبلیغ. 1
کاملاً ، مدل عمل–احساس –فكر مدل•

اً  وعننيز ناميده مي شود، زيرا درگیرانه
مصرف كنندگان در گردآوري اطلاعات و 

. شركت فعال دارندتصميم گيري 
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ات تعیین اهداف تبلیغ. 1
:رد داردكارباين سلسله مراتب، بيشتر در دو مورد •

ه  دسته بندي هاي محصول و وضعيت هايي ك. 1
در آن نياز به اطلاعات وجود دارد، نظير 

خريدهاي گران قيمت يا عمده 
ر زياد  در جايي كه تمايز بين محصول بسيا. 2

است، مانند محصولات صنعتي و يا اقلام
.www.maziarghasemzadeh. بادوام
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ات تعیین اهداف تبلیغ. 1
ب ، ترتيمدل کم درگیرانهبرعكس، •

احساس  -عمل–فكر پاسخ ها را به شكل 
بر اين مبنا مصرف كننده،. برهم مي زند

را راجع به محصول به دست اطلاعاتي
مي كند و سپسرا امتحان محصول . مي آورد

. در وي شكل مي گيردعقيده يك 
www.maziarghasemzadeh.
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ات تعیین اهداف تبلیغ. 1
اين وضعيت هنگامي روي مي دهد كه •

يا است وعلاقه مندي نسبت به محصول كم 
خود اختلاف بين محصولات در حداقل 

.ارداست و به اندكي تصميم گيري نياز د
يف  اين مدل همچنين خريد بي انگيزه را توص•

.  مي كند
www.maziarghasemzadeh.
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ات تعیین اهداف تبلیغ. 1
است كه فكر –احساس –نوع سوم، مدل عمل 

اه چگونگي امتحان يك محصول و آموختن از ر
.تجربه را توسط افراد تبيين مي كند

نيز نام دارد، زيرا دليل تراشياين مدل، مدل 
لف مصرف كنندگان نوعاً از بين گزينه هاي مخت
ز طريق يكي را انتخاب و سپس براي تصميم  خود ا

ايجاد احساسات قوي مثبت دربارة محصول، 
.www.maziarghasemzadeh.  دليل تراشي مي كنند
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ات تعیین اهداف تبلیغ. 1
ض از  غرتوان براساس اهداف تبليغاتي را مي•

م تبليغات  غرض از انجا. تقسيم كردتبلیغات
ا آگاه كردن، متقاعد كردن، يممكن است 

.يادآوري باشد
. Informative Advertising

. Persuasive Advertising

. Reminding Advertising

.
www.maziarghasemzadeh.
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تعیین اهداف تبلیغات. 1

آگاه. .جدیدمحصولازمشتریکردن1

آگاه. .قیمتتغییرازبازارکردن2

آگاه. .محصولجدیدهایقیمتازمشتریکردن3

تصحیح. .مشتریانغلطهایبرداشت4

آگاهی. .محصولکارطرزدربارهمشتریبه5

کاهش. .مشتریانترس6

ایجاد. .شرکتبرایمناسبتصویر7

توصیف. .مشتریانبرایموجودخدمات8

:کنندهدهنده و آگاهاطلاعتبلیغات
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ات تعیین اهداف تبلیغ. 1
ايجاد نظير: تبلیغات متقاعدکننده•

ه ترجيحات براي مارک مشخص، تشويق ب
اي هخريد مارک شركت، تغيير استنباط

هاي محصول، ترغيبمشتريان از ويژگي
و« فردا»به جاي « امروز»مشتريان به خريد 

گان ترغيب مشتريان به پذيرش فروشند
.شركت در آينده
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ات تعیین اهداف تبلیغ. 1
ييادآورنظير :کنندهتبلیغات یادآوری

ن محصول به مشتريان، مانند تغيير دادمحل خريد 
يادآوري موقعها، شعبه، محل شركت يا فروشگاه

به مشتريان، هاي خارج از فصل خريد در زمان
ها و هاي فصلي، حراجشامل بعضي از تخفيف

مشتري با حفظ يا تداوم ارتباط امتيازات، و 
محصول و شركت
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طبقه بندی دیگراز اهداف
رفته هايي كه از اهداف تبليغات صورت گاگرچه هيچ يك از طبقه بندي

براي اهداف تبليغات درنوع اساسی8توان نيست، مياستاندارداست، 
:نظر گرفت

شامل مواردي چون اطلاع رساني در مورد محصول : ایجاد آگاهی. 1
ه از ي استفادجديد، مطلع كردن بازار راجع به تغيير در قيمت، نحوه

... .محصول و 
شود كه ه ميبه بينندگان گفت: یادآوری به خریداران برای استفاده. 2

مه، يا هاي بيمانند شركت. محصول ممكن است در آينده مورد نياز باشد
(مانند بخاري يا كولر)تبليغات محصولات فصلي

هاي  راه: غییر گرایشات در مورد نحوه استفاده از محصولت. 3
.  دهديا دفعات از استفاده محصول ارائه ميجديدي براي نحوه

www.maziarghasemzadeh.
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طبقه بندی دیگراز اهداف

م جلوه  مه: های برندتغییر تصورات در مورد اهمیت ویژگی. 4
ویژگی  برای اینکه یک: محصول یا برندیهادادن ویژگی

ی از نظر  برند در فرآیند انتخاب مؤثر باشد باید آن ویژگ
. خریدار مهم جلوه کند

های  گیدر تبلیغات ویژ: تغییر اعتقادات در مورد برندها. 5
.شودمنحصر بفرد برند به مخاطبین ارائه می

مثلاٌ به  . تتبلیغ برای حفظ مشتری اس: تقویت گرایشات. 6
صول  شود که در ساخت این محمشتریان اطمینان داده می

.از تکنولوژی روز دنیا استفاده شده است
www.maziarghasemzadeh.
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طبقه بندی دیگراز اهداف
هاي ژگيبه وي: ساختن تصویر مناسب از برند و خط محصول. 7

ار با حصول اين شركت، سازگمثلاٌ م. پردازدخاص شركت و برند مي
خصصان البته مت. هاي خيريه استمحيط زيست است، يا حامي صندوق

.راجع به تأثير اين مطلب روي فروش ترديد دارند
رشد هاي رو بهيكي از قسمت:  بدست آوردن پاسخ مستقیم. 8

ي ترفيع  تههرچند كه جزئي از آميخ. بازاريابي، بازاريابي مستقيم است
در . تي تبليغات درآمده اسنيست، اما بصورت يك جزء مهم از برنامه

،  ريدارانپاسخ از خبازاريابي مستقيم، سازمان بمنظور بدست آوردن 
.  كندبطور مستقيم با آنها رابطه برقرار مي
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غاتتعیین بودجه تبلی
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غاتجه بندی تبلیدبو

مولاً بودجة تبلیغات را شرکت تأمین می کند و مع
بودجة کلی ارتباطات بازاریابی  جزئی از 

به عبارت . مندرج در طرح بازاریابی است
به بودجة بازاریابیدیگر، درصد معینی از 

اختصاص داده می شود و ارتباطات بازاریابی 
ات معینی به تبلیغدر داخل این بودجه درصد 

.اختصاص می یابد
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تدوین بودجه تبلیغات
 ن مشکل تریتدوین بودجه تبلیغات یکی از 

کارهایی است که مدیران تبلیغات با آن 
. مواجهند

 تأثیر یک سطح از مخارجچراکه پیش بینی 
ی بنابه دلایل متعددی بتبلیغات روی فروش

:نهایت دشوار است
 ی طهرابیکی اینکه بین تبلیغات و فروش یک 

نیست، چون تحت تأثیر عوامل محیطی وخطی
.اقدامات رقباست
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تدوین بودجه تبلیغات
 تأثیر فوری روی فروش دوم اینکه تبلیغات 

حت ندارد، بلکه یک تأثیر بلند مدت دارد که ت
. تأثیر تبلیغات دوره های قبل نیز هست

 است، مساله ی کارایی مشکل آخر هم حول 
چون افزایش در بودجه ی تبلیغات هرگز 
افزایش فروش را تضمین نمی کند؛ چون 

ف افزایش بودجه ممکن است بعلت طراحی ضعی
ونه پیام یا زمانبندی ناکارآمد رسانه، بدون هیچ گ

مشاور مدیریت بازلریابی و فروش-www.maziarghasemzadeh.com.تأثیری بر فروش خرج شود



تدوین بودجه تبلیغات
ر فرق  بندی تبلیغات، از شرکتی به شرکت دیگهای دقیق بودجهاگرچه ویژگی

توانند از یک روش عمومی که شامل مراحل زیر است  کند، مدیران میمی
: استفاده کنند

تدوین بودجه اصلی.1

ی رسانه براساس اهداف تبلیغاتتخمین ضروریات طراحی پیام و هزینه.2

نهاد ی پیشی تقریبی از برنامهانجام آزمایش بمنظور بدست آوردن یک نتیجه.3
در صورت داشتن منابع و زمان کافیشده،

ی اهدافبازبینی بودجه بوسیله.4
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تدوین بودجه اصلی

هاد شدهبدست آوردن تاثیر تقریبی برنامه پیشن

اس  برآورد هزینه ی رسانه و ضروریات پیام بر اس
اهداف تبلیغات

بازبینی بودجه

بودجه بندی تبلیغات
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Setting the Advertising Budget

Stage in the Product 

Life Cycle

Competition 

and Clutter

Market 

Share

Advertising

Frequency

Product

Differentiation

Factors in Setting 
the Advertising 

Budget
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پنج عامل موثر برتعیین بودجه تبلیغات

مرحله ای ازچرخه عمر که کالا در آن قرار . 1
: دارد
طلبند،بودجه تبليغاتي زيادي ميکالاهای جدید اغلب 

چراكه نياز به اعلام موجوديت دارند و مصرف كنندگان  
.هم بايد امكان آزمودن آن را داشته باشند

بودجه تبليغاتيدر بازار معمولاً با تجاري جا افتاده نام هاي 
.مورد حمايت و پشتيباني قرار مي گيرندكمتري
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لیغاتپنج عامل موثر برتعیین بودجه تب

:سهم بازار . 2
ا نام هاي تجاري كه سهم بالايي از بازار ر

ز آن درصد كمتري ابراي حفظ دارند،
.  نندفروش خود را صرف تبليغات مي ك

اص مستلزم اختصتصاحب سهم بازار اما
.  استي بيشتر بودجه تبليغات
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لیغاتپنج عامل موثر برتعیین بودجه تب

:رقابت و شلوغی بازار. 3

ه امر  در بازاري با رقباي بسيار كه مبالغ زيادي ب
رة يك نام  تبليغات اختصاص مي دهند، تبليغ دربا
تواند بتجاري به بودجه بيشتري نياز دارد تا 

حتي درهم. رساندصدای خود را به گوش
وجه به بدون تبرهمي و شلوغي تبليغاتي كم هم، 

اب  نام تجاري، تبليغات بيشتر را ايجقدرت 
-www.maziarghasemzadeh.com.مي كند
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لیغاتپنج عامل موثر برتعیین بودجه تب

:  فراوانی تبلیغات. 4

پيام  تعداد دفعات پخش براي ارسال
ه مربوط به نام تجاري، تأثير ب

سزايي بر بودجه تبليغاتي
.مي گذارد
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لیغاتپنج عامل موثر برتعیین بودجه تب

:تمایز محصول. 5

يگار،  نام هاي تجاري واقع در طبقه كالاهايي نظير س
ماءالشعير و نوشيدني هاي غيرالكلي براي  

جه و  برخورداري از تصوير ذهني متفاوت، به بود
.  انجام تبليغات زيادي احتياج دارند

بودجه  بطور کلی برای ایجاد تمایز نیاز به
.تبلیغات بیشتری داریم
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روشهای تخصیص بودجه برای تبلیغات

:روش تاریخی.1
روش های بسیارمتداول بودجه بندی  یکی از

.ی استتاریخ
برای مثال بودجة امسال را می توان با احتساب 

درصدی افزایش برای تورم یا دیگر عوامل  
.بازار بر پایة بودجة سال قبل تنظیم کرد
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لیغاتروشهای تخصیص بودجه برای تب

:هدف–روش وظیفه .2
ر در اين روش با توجه به مجموعه هدف هايي كه براي ه

دف هزینة تحقق هر هفعاليت تدوين شده است، 
.  تعيين مي شود

و هر ابيد چند نفر مصرف كننده بايد دست يبه براي مثال 
نند؟  كدام چند بار بايد محصول مورد نظر را مصرف ك
سطوح و مخارج ضروري براي استفاده از رسانه ها 

.www.maziarghasemzadeh؟چقدر است
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لیغاتروشهای تخصیص بودجه برای تب

: روش درصدی از فروش.3
در روش درصدی از فروش، جمع فروش با

ر خلال  د( یا ترویج)کل بودجة تبلیغات 
بل برای سال قبل و یا میانگین چند سال ق

،  هدر سال جاری یا آیندمحاسبة درصد
.مبنا قرار می گیرد
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لیغاتروشهای تخصیص بودجه برای تب

:  روش های رقابتی. 4
 هاي وضعيت رقابتي و بودجهاين روشدر

ر رقبا به عنوان معيار اوليه مدنظر قرا
. مي گيرد
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لیغاتروشهای تخصیص بودجه برای تب

اين  . انيمرا بدسهم ذهنی اين روش بايد مفهوم استفاده ازبراي 
يعني حضور –مفهوم مي گويد كه سهم تبليغات  تبليغ كننده 

و بر ميزان توجهي كه نسبت به نام–تبليغ كننده در رسانه ها 
ه آن نشان كالا خواهد شد، تأثير مي گذارد و اين بر سهمي ك
. تكالا مي تواند از بازار به خود اختصاص دهد، اثرگذار اس

اين رابطه را به شرح زير مي توان نشان داد
سهم بازار= سهم ذهن مصرف كننده = سهم آواي رسانه ها 
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لیغاتروشهای تخصیص بودجه برای تب

:(تاثیر گذاری)بندیروش رتبه.5
ظر  اگر قيمت هر ميزان تاثيرگذاري در ساعت موردن

ه  تومان باشد و ما بدانيم ك50000مثلاً در تلويزيون 
مورد نظر  بار اين تبليغ بايد نشان داده شود تا اثر30

يك  ( 50000×30= 1500000)را داشته باشد، لذا 
تلويزيوني  ميليون و پانصد هزار تومان بودجه تبليغات

.www.maziarghasemzadeh.ما خواهد شد
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يام انتخاب رسانه وتهيه پ
هاي تبليغاتي
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غاتیانواع جاذبه ها در پیام تبلی
جاذبه منطقي

جاذبه احساسي

جاذبه خنده و طنز

جاذبه ترس

جاذبه اخلاقي
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نحوه ی ارائه پیام

  شیوه زندگی
نمایی از زندگی
خیال و رویا
حالات روحی و ذهنیت ها
موسیقی
 شخصیت های نمادین یا

سمبولیک
تخصص فنی
شواهد علمی
تایید

رقابت(challenge)
طنز
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پیام تبلیغات

آوري اطلاعات جمعاولين قدم براي تهيه آگهي 
رو در از اين. لازم براي نوشتن متن آگهي است

چه نوع آيد كه اين مرحله اين سؤال پيش مي
،اطلاعاتي را نويسنده آگهي بايد جستجو كند
ملي فرد معمولاً بايد ابتدا بفهمد كه اين كالا چه ع

. دهدخرند انجام ميبراي كساني كه مي
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پیام تبلیغات

م  رويكردهاي مختلف نسبت به منطق پيا
. نام داردفرض هاي فروش فروش، 

متداول ترين فرض هاي فروش در دو 
محصول مدار و مشتری مدار  دستة 

.  طبقه بندي مي شوند
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ر  کننده آگهی باید داطلاعاتی که تهیه
مورد کالا کسب نماید 

سؤال زير اطلاعات مقدماتي و لازم را براي آغاز 7پاسخ به 
:دهدكنندة آگهي قرار ميتهية آگهي در اختيار تهيه

به کار محصول چه لوازم و مواد و عواملی در . 1
رفته است؟

ممكن است اجزا و يا ؟به چه خوبی ساخته شده است. 2
مشابه استفاده شود ولي کالایمواد خام واحدي در دو 

.مهارتي كه در ايجاد و ساختن آن به كار رفته فرق كند
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ر  کننده آگهی باید داطلاعاتی که تهیه
مورد کالا کسب نماید 

: اطلاعات اساسی در مورد کالا. 3
اين اطلاعات را بايد از كساني كه محصول را 

كنند و به فروش مي رسانند و از توليد مي
كساني كه آن  محصول  ويا اجناس مشابه 

.نمايند به دست آوردآن رامصرف مي

www.maziarghasemzadeh.com-

مشاور مدیریت بازلریابی و فروش



ر  کننده آگهی باید داطلاعاتی که تهیه
مورد کالا کسب نماید 

تقريباً تمام محصولاتای دارد؟چه استفاده.4
خاصيت براي بيش از يك ممكن است 

ه هم يك پالتوي بهار. كننده داشته باشندمصرف
دارد و هم در هواي سرد پوشنده را گرم نگاه مي

دارد در روزهاي باراني او را از باران محفوظ مي
.افزايدو به علاوه به آرايش ظاهري پوشنده مي
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ر  کننده آگهی باید داطلاعاتی که تهیه
مورد کالا کسب نماید 

يي پيدا كمتر كالاشود؟چگونه با کالای رقبا مقایسه می. 5
در كنندگان متفقاً آن را بهترين كالاشود كه تمام مصرفمي

يك محصول ممكن است مزاياي زيادي . نوع خود بدانند
دا داشته باشد ولي در مقابل نقاط ضعفي هم حتماً براي آن پي

. كنندمي
ي از يكوسیلة شناسایی کالا در فروشگاه چیست؟ . 6

كنندة آگهي اين است كه وسايل مناسب و  وظايف مهم تهيه
راً لازم را براي شناسايي كالا تهيه نمايد كه در محل فروش فو

.شناخته شود
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ر  کننده آگهی باید داطلاعاتی که تهیه
مورد کالا کسب نماید 

قیمت کالا چقدر است؟. 7
ر فروشي ذكهاي خردهتقريباً در كلية آگهي

قيمت اهميت دارد و بايد در آگهي در 
صورت مناسب بودن از اين عامل براي 

.تقويت بازار كالا استفاده كرد
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ر  کننده آگهی باید داطلاعاتی که تهیه
کسب نماید كنندگان مصرفمورد

-زنان یا هر دو مصرف می-آیا  محصول به وسیلة مردان .1
ر شود و همچنين خميلوازم آرايشي به وسيلة بانوان مصرف مي؟ شود
شود ولي هم آقايان و هم تراشي به وسيلة آقايان مصرف ميريش

رانند و به تلويزيونكشند و ماشين ميخرند و ميبانوان سيگار مي
.كنندنگاه مي

کنند؟چه سنینی بیشتر مصرف می. 2
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ر  کننده آگهی باید داطلاعاتی که تهیه
کسب نماید كنندگان مصرفمورد

کننده محصول در چه حدود است؟درآمد مصرف. 3
البته مسلم است كه شخصي كه درآمد كمي دارد يك جنس 

.خردقيمت نميگران
ميم اغلب تصچه کسانی در تصمیم خرید نفوذ دارند؟. 4

-به ندرت اتفاق مي. آيدخريد به وسيلة يك نفر به عمل مي
ل با افتد كه براي خريد يك پاكت سيگار و يا يك جعبه آجي

.كسي مشورت كنيم

www.maziarghasemzadeh.com-

مشاور مدیریت بازلریابی و فروش



ر  کننده آگهی باید داطلاعاتی که تهیه
کسب نماید كنندگان مصرفمورد

:   محل سکونت مصرف کنندگان . 5
-موضوع ديگر كه بايد مورد توجه تهيه

كنندگان آگهي واقع شود اين است كه در 
كجا افراد موردنظر سكونت دارند، زيرا 

محلي كه سكونت دارند در طرز زندگي آنها 
و مصرف محصول مورد آگهي مؤثر 

.مي باشد
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یغاتیعناصر موجود در پیام تبل
موسيقي-1

رنگ-2

شعار تبليغاتي-3
(موسسه ای)شعارهای نهادی

شعارهای کالا

صراحت و روشنی

توازن و سجع

تناسب و سادگی

ويژگي شعار 

وبتبليغاتي خ
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اترسانه تبلیغ
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رسانه تبلیغات

اتي پس از انتخاب پيام تبليغ•
ه انتخاب  وظيفه بعدي تبليغ كنند

يام را رسانه تبليغاتي است كه پ
. منتقل مي كند
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رسانه تبلیغات
از عبارتندرسانه تصميمات برنامه ريزي •

ه رسيد، در چبه چه مخاطبي بايد : اينكه
چه موقع ، (تأكيد جغرافيايي)مكاني

طول مبارزه)براي چه مدتي ، (زمان،بندي)
ايد در ب( تعداد)چه شدتي ، و با (تبليغاتي

معرض باشد؟ 
www.maziarghasemzadeh.
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برنامه ریزی رسانه ها

ر  عمليات برنامه ريزي رسانه ها شامل مراحل زي•
:است

تدوین اهداف•
تدوین راهبردها•
شیوه انتخاب رسانه ها•

www.maziarghasemzadeh.
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هاتدوین هدفعوامل موثر بر
:تقسيم بندي مخاطبان بر اساس:مخاطبان.1•
هااين شاخص: شناختیهای جمعیتشاخص-الف•

ل، ، تحصيلات، اشتغا(شخصي و خانوار)سن، درآمد شامل 
.ندشوديگر ميموارد وضعيت تأهل، تعداد اعضاي خانوار و 

:بندی بر حسب استفاده از محصولبخش-ب•
-د طبقهتوانند بر طبق عادات مصرفي خومخاطبان همچنين مي

.  بندي شوند
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هاتدوین هدفعوامل موثر بر

ها به اين شاخص: نگاشتیهای روانشاخص-ج •
با . دها و رفتارها توجه دارتر انگيزههاي حساسمقياس

شان اين نگاه، مردم بر اساس چگونگي احساس و عمل
.شوندبندي ميطبقه

به ردم ماي كه شيوه،براي مثال، نيمرخ سبك زندگي •
-كنند و اوقات فراغتشان را ميحرفة خود نگاه مي

.....وگذرانند
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هاتدوین هدفعوامل موثر بر

رچه گجغرافياي فروش، در كجا تبليغ شود؟ . 2•
ها ممكن است كالاها و خدمات را در  شركت

ندرت  ها بهبيشتر شهرها توزيع كنند، اما فروش
.  در سراسر مناطق يكسان است

www.maziarghasemzadeh.

com-مشاور مدیریت بازلریابی و فروش



هاتدوین هدفعوامل موثر بر

رسانهبندیزمان. 3•
شرايط تبليغات زماني بيشترين تأثير را دارد كه مردم در•

ترين وضع را براي پذيرش اطلاعات با آن آمادههه مواج
.  مربوط به محصول داشته باشند

-صرفمقدار زيادي از تقاضاي م: بندی فصلیزمان: الف•

وضع كننده براي محصولات و خدمات، تحت تأثير الگوهاي
. هوا قرار دارد
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رسانهبندیزمان
داول  بندي جزمان: بندی، تعطیلاتزمان: ب•

اير  تواند با تعطيلات و سزماني تبليغات، مي
.  هاي ملي هماهنگ شودجشن

:بندی بر حسب روزهای هفتهزمان: ج•
و  الگوهاي خريد بر اساس نيازها، اوقات كاري،

آمد و  . شودهاي پرداخت حقوق، اعمال ميزمان
ان خريد در روزهاي هفته، يكس( ترافيك)شد 

.نيست
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رسانهبندیزمان

از  : بندی بر حسب ساعات روززمان: د•
هايي  بندي براساس ساعات روز، شركتزمان

تريان  هاي خاصي از مشكنند كه گروهاستفاده مي
را مدنظر دارند، مانند كودكان و نوجوانان  

،  (ساعات پس از مدرسه و صبح روزهاي تعطيل)
صبح زود به جاي  )يا شهروندان بزرگسال 

(.شامگاه
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هاتدوین هدفعوامل موثر بر

طول دوره -4
ه از چه مدتي تبليغ انجام گيرد؟در چند هفت

سال، تبليغات بايد اجرا شود؟ 
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هاتدوین هدفعوامل موثر بر

بودجة تبلیغات-5
بود،  اگر اعتبارهاي مربوط به تبليغات نامحدود

ات مي  ها همه روزه دست به تبليغبيشتر شركت
هاي تبليغاتي  همة بودجهاز آنجا كه . زدند

ان نيز شامل  كنندگحتي بزرگترين تبليغ. محدودند
به جاي آن، بايد از  . شونداين وضعيت نمي

.جداول زماني كوتاهتر استفاده كرد
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-تدوین هدفعوامل موثر بر

ها
چرخة مصرف مشتری -6

ان بين زم)تداوم تبليغات بايد با چرخة مصرف مشتري 
مخصوصاً براي-هماهنگ باشد( خريد و خريد مجدد

محصولات و خدماتي كه ميزان زيادي از مصرف را 
دان، هاي غيرالكلي، خميردنطلبند، نظير نوشابهمي

هاي غذاي حاضري و شكلات و آدامس، رستوران
سينماها،

www.maziarghasemzadeh.

com-مشاور مدیریت بازلریابی و فروش



-تدوین هدفعوامل موثر بر

ها
تبلیغات رقابتی -7

نندگان  كدر مورد طبقات شلوغ محصول تبليغ
-اليتشوند كه از فعانگشت شماري پيدا مي

.دپوشي كننهاي تبليغي رقيبان چشم
•
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:  اهریزی رسانهعملیات برنامه-2
تدوین راهبردها

هاي كليدي طرح دربراي رسيدن به هدف•
، چه (مكان)، كجا (هدف)مورد چه كسي 

طول )، و چه مدتي (چارچوب زمان)موقع 
د يك فراگرها از ريزان رسانه، برنامه(دوره

و ه هاگزينانتخاب براي گزينش بهترين
-يها در تأمين نيازهاي طرح، استفاده مروش
.www.maziarghasemzadeh.  كنند
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راهبردهای جغرافیایی-الف

هنگامي كه الگوهاي فروش يك  •
اي يا سراسريدادوستدكننده منطقه

ريز امه، اغلب اين وظيفة برنموزون نباشد
ازار گذاري، بها است كه با سرمايهرسانه

.ازدسمتوازنرا از نظرتبليغات وفروش 
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/ بندی ردهای زمانبراه-ب
طول دوره

داشته تواند معاني مختلفيميزمان تبليغات •
-سمتها، يا قها، ماهباشد كه عبارتند از فصل

.  هايي از روز
تلزم راهبرد به نتيجه رساندن اين هدف ها، مس•

ليغات هاي در دسترس تبمتوازن كردن بودجه
.با طول مدت مبارزة تبليغاتي است
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-یوهش: هاریزی رسانهعملیات برنامه-3

های انتخاب رسانه

تعداد افراد، «ي انتخاب رسانهملاک ها»•
قرار مختلفي را كه در معرض پيام 

درجة تكرار ، (دسترسي)مي گيرند 
(  هزينه در هزار)كارآيي، و (فراواني)

.  ندابزارهاي انتخابي را اندازه گيري مي ك
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ت درصد جمعیت هدفی اس« دسترسی»•
در معرض پیام یک بار که حداقل 

بل تبلیغ کننده در چارچوب زمان از ق
.  دپیش بینی شده، قرار گرفته باش
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کارآیی هزینه  :ب•
رض در معرسانه ها بايد متناسب با توان آن ها براي •

رين بيشترين مخاطبان هدف و با كمتقرار دادن 
.  هزينة ممكن، انتخاب شوند
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:  انتخاب محیط های رسانه ای قابل قبول: ج•

: استسه عرصة محيطي، شايسته بحث بيشتري•
ا ، حالت ها يمحتواي رسانه ها با محصولهماهنگي 

-هرسانشلوغي در توسط رسانه ها و جو ايجاد شده 
.ها
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انواع 
رسانه ها
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رسانه های پخشی 
(نرادیو و تلویزیو)
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تلویزیون•
بليغ نوع وسيلة ديگر تراديو و تلويزيون از هر •

. شودمردم واقع ميبيشتر مورد استفاده 
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حصر به  تلويزيون به دليل ويژگي من•
هاي  ارسال پيامفردي كه در 

رعهده  به دورترين نقاط بتصويري 
دارد يكي از بازوهاي قدرتمند در

.دآيعرصة تبليغات به شمار مي
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تبلیغات
یتلویزیون
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حمایت های مالی-الف•
ازين تبليغات دوران آغدر حمايت هاي مالي كه بيشتر، •

ت تمام مسائل  تلويزيون را تداعي مي كند، تبليغ كننده، مسئولي
را بر آنتوليد برنامه و آگهي هاي تجاري همراه مالي مربوط به 
.عهده مي گيرد

، دقيقه اي60تا 30حمايت مالي يك برنامة هزينه هاي توليد و •
بسيار اين نوع انتخاب را امروزه براي اغلب تبليغ كنندگان

.  مي سازدگران
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مشارکت ها-ب•
ثانيه از 60يا 30، 15تبليغ كننده براي مشاركتدر •

زمان آگهي تجاري در طول يك يا چند برنامه، 
ر پايه اي  تبليغ كننده مي تواند ب. مبالغي مي پردازد

قاعده مند، يا بي قاعده، هر زمان موجود را 
. خريداري كند
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امه ایاطلاعیه های تصویری کوتاه بین برن-ج•
سومين شكل از آگهي هاي تجاري تلويزيوني،  •

.  است« اطلاعيه هاي تصويري كوتاه بين برنامه اي»
رنامه ها  وقفه هاي بين باطلاعيه هاي كوتاه بين برنامه اي به 

.گفته مي شود
ثانيه اي ايستگاه به 60و 30، 20، 10آگهي هاي تجاري •

راسري  ايستگاه، به تبليغ كنندگان محلي، منطقه اي و س
.  فروخته مي شود
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مردم چگونه تلويزيون تماشا مي كنند؟•
سفورد در مطالعة پنج ماهة پيتر كالت، روانشناس محقق دانشگاه آك•

.  انگليس

اغلب همه  كالت نتيجه گرفت كه بينندگان،•
. كاري مي كنند به جز تماشا
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:  دا کرددو پاسخ عمده برای آگهی های تجاری پیاین مطالعه
درصد از يك آگهي 10كمتر از ( درصد45تقريباً )بخش بزرگي 

، بيش از (درصد15تقريباً )مفروض را تماشا مي كنند، و بخشي ديگر 
ن چرا اي. درصد از يك آگهي كوتاه بين برنامه اي را مي بينند90

ناهمخواني وجود دارد؟ كالت عقيده دارد اين موضوع به موارد زير 
:بستگي دارد

ا ماهيت طريقي كه اين آگهي ساخته شده، ي: ماهیت آگهی تجاری•
.محصول مورد تبليغ

يشي به بعضي بينندگان اصلاً گرا:ساختار و ترکیب مخاطب•
هي مشتريان آگ»تماشاي آگهي هاي تجاري در مجموع ندارند، ديگران 

.هستند« تجاري
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چه زماني از روز :موقعیت گذاری آگهی های تجاری•
ي پخش مي شوند، آگهي هاي بين برنامه اي در كجاي وقفه ها

.برنامه براي پخش آگهي قرار مي گيرند
تگي  شايد به حضور افراد ديگر در اتاق بس:توجه مخاطب•

ري آگهي مثلاً با حضور افراد بيشتر، تعداد كمت. داشته باشد
.تماشا خواهد شد

 ها اگر وقفة ايجاد شده براي آگهي: حال و هوای برنامه ها•
دگان زمان قبل از يك برنامة محبوب و درگيركننده باشد، بينن

.نندبيشتري را براي تماشاي پيام هاي تبليغي صرف مي ك
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ناندازه گیری میزان مخاطبان تلویزیو
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مزایای تبلیغ در تلویزیون
مرده شده مهمترين مزايايي كه براي تبليغ در تلويزيون برش•

:است به قرار زيراست
.ترکیب صدا، تصویر، حرکت-الف•
جاذبه برای حواس-ب•
صوير، تلويزيون تمام عوامل مؤثر در فروش مستقيم، منظره، ت•

يب و جا با يكديگر تركصدا، حركت و نمايش كالارا يك
اي هرو در مقايسه با بسياري از رسانهاز اين. نمايدعرضه مي

.رسدتر به نظر ميتبليغي ديگر موفق
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توجه و پوشش و دسترسی بالا-ج•
امروزه حتي در كشورهاي در حال توسعه، •

قاط ترين نتلويزيون، پوشش خود را تا دوردست
شور در بسياري از مناطق ك. كشور توسعه داده است

اي ها راهي ندارند تلويزيون به راحتي جكه روزنامه
.  خود را در ميان اعضاي خانواده باز كرده است

. باشدرو داراي پوشش وسيعي ميازاين
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معایب تبلیغ در تلویزیون
-ميتلويزيون در عين برخورداري از محاسن زياد داراي معايبي نيز•

باشد
هزينه زياد-الف•
تراكم بالاي تبليغات در تلويزيون-ب•
عبور سريع تبليغ-ج•
گزينش ضعيف مخاطبان-د•
هزينة زياد-ه•
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ساختار رادیو
توان بر حسب پخش و راديو را مي•

.  بندي كردقدرت، طبقه
ه برد واقعي اين دستگاه بستگي ب•

نظاير آن ارتفاع  آنتن، كيفيت تجهيزات و
.  دارد
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مخاطب رادیو

بندي شدهراديو يك رسانه به شدت بخش
، يك محقق بازار به نام مايكل هجز. است

شنوندگان راديو را به چهار بخش 
،طرفداران ايستگاه. كندتفكيك مي

، و طرفداران موسيقي، طرفداران راديو
، طرفداران اخبار
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محاسن رادیو

آن ترين امتياز راديومهم: مخاطبان هدف-الف•
ه انواع هاي تخصصي باست كه از طريق ارائة برنامه

.  كندخاصي از مخاطبان دسترسي پيدا مي
-اين انعطاف: پذیریسرعت و انعطاف-ب•

آگهي دهد تاكنندگان امكان ميپذيري به تبليغ
خود را با شرايط بازار محلي، رويدادهاي خبري 

.جاري، و حتي آب و هوا تنظيم كنند
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راديو احتمالاً حداقل هزينه را در : هاهزینه-ج•
هاي  زينهبه دليل آنكه ه. ها داردمقايسه با ساير رسانه

ذير  پزمان پخش، كم است، تكرار گسترده امكان
.است

ويي، يك آگهي تجاري راديهزينه توليد به علاوه، •
گاه  خصوص اگر پيام توسط يك مجري ايستبه

.تر هم باشدمحلي خوانده شود، ممكن است كم
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ي يك امتياز مهم راديو، امكان: تصویرسازی ذهنی-د•
-واژهراديو از. است كه براي تصويرپردازي به شنونده مي دهد

ندگان را كند تا شنوهاي صوتي و موسيقي، استفاده ميها، جلوه
تد، افقادر سازد كه تصوير موردنظر خود را از آنچه اتفاق مي

اتر تئ»به همين دليل است كه گاهي به راديو . ايجاد كنند
.شودگفته مي« ذهن

ش آخرين امتياز راديو، پذير: درجة بالای پذیرش-ه•
تا حدودي به دليل ماهيت . بالاي آن در سطح محلي است

-بيپذير آن، از راديو به طور عادي به عنوان يك رسانةكنش

.شودآزار نام برده مي
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معایب
انة به دليل آنكه راديو مطلقاً يك رس: توجهیبی-الف•

هاي تجاري هاي آن گذراست و آگهيشنيداري است، پيام
نوندگان، بيشتر ش. شنيده نشوند يا فراموش شوندممكن است 

نند و با ك، تعبير ميزمينه خوشاينديك پسراديو را به عنوان 
.دهنددقت به آن گوش نمي

ي هاي موجود صوتمحدوديت: فقدان جنبه دیداری-ب•
ت بديهي اس. ممكن است همچنين مانع جريان خلاقيت شود
ش داده بايد نمايمحصولاتي كه به خاطر پي بردن به ارزش آن 

.ندبراي تبليغات راديويي مناسب نيستيا ديده شوند،
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يب، در هاي راديويي رقازدياد ايستگاه: شلوغی-ج
تركيب با تكرارهاي شديد، ازدحام زيادي در 

.تبليغات راديويي ايجاد كرده است
:  یدبندی و خرمشکلات مربوط به زمان-د•

ريد بندي و خپيچيدگي زمانآخرين نقص راديو، 
نياز به خريد زمان در چندين . زمان آن است
را خيلي بندي تبليغ و پيگيري آنايستگاه، زمان

.پيچيده مي كند
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رسانه های چاپی 
(روزنامه و مجله)
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هاساختار روزنامه

: ردبندي كتوان براساس سه عامل طبقهها را ميروزنامه•
.فراواني انتشار، قطع، تيراژ

فراوانی انتشار-الف•
.  ودشروزنامه به صورت روزانه و يا هفتگي منتشر مي•

تر يافتهاي يوميه معمولاً در شهرهاي بزرگروزنامه
هاي يوميه داراي چاپ صبح، چاپ  روزنامه.مي شوند

.  عصر يا چاپ تمام روزند
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قطع-ب
ه شوند، نوع اول كه بها نوعاً در دو قطع يافت ميروزنامه•

هر گويند، داراي پنج يا شش ستون،مي« قطع كوچك»آن 
14اينچ عرض و مجموع طول آن تقريباً 2كدام در حدود 

.  اينچ است
رابر به اندازة دو ب« صفحه بزرگ»قطع استاندارد، يا روزنامة •

300قطع كوچك است كه معمولاً داراي هشت ستون پهنا و 
.  اينچ پهناست14اينچ طول با 22سطر طول، يا 

ها از قطع استاندارد استفادهدرصد كل روزنامه90بيشتر از •
كنند،  مي
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تیراژ-ج•
يك  هابراي بيشتر يا بعضي افراد، روزنامه•

كنند به اند كه تلاش ميرسانة جمعي
.  اي يا سراسري دست يابندمخاطبان منطقه

«تيراژ»اندركاران اين صنعت، از واژه دست
هاي فروش رفته يا چاپبراي تعداد روزنامه

.كنندشده استفاده مي
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خواندن روزنامه همراه با سن و  •
-ش ميپيشرفت تحصيلي افزاي

.  يابد
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گیری میزان مخاطبان روزنامهاندازه

مفيدترين راه براي ارزشيابي  •
ة  خوانندگان روزنامه، در يافتن نحو

.  استفاده آنان از روزنامه است
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هاتبلیغات در روزنامه

-قهطب: اي وجود داردسه نوع كلي از تبليغات روزنامه•
.ها، و پيوست(ايدرون روزنامه)بندي شده، نمايشي 

ة تاريخي،  از جنب: بندی شدهتبلیغات طبقه-الف•
-در روزنامهبندي شده، اولين نوعي بود كهتبليغات طبقه

لي مشتمل  بندي شده به طوركتبليغات طبقه. ها ديده شد
قة  هاي تجاري است كه براساس علابر تمام انواع پيام

.خوانندگان آنها ترتيب يافته است
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ات اين نوع، شكل غالب تبليغ(: ایدرون روزنامه)نمایشی -ب
تواند با هر اندازه و در همه جاي روزنامه، به اي است كه ميروزنامه

، به دو مقولة تبليغات نمايشي. استثناي صفحة سردبيري، يافت شود
و ( يفروشخرده)تبليغات  نمايشي محلي : شودفرعي تقسيم مي

(.كلي)سراسري 
-ارش ميها، ياافرادي سفتبليغات نمايشي محلي را مشاغل محلي، سازمان

تفاوت ميان . دپردازنتري با نرخ محلي تبليغات ميدهند كه قيمت پايين
ي سراسري، نرخي كه براي تبليغات نمايشي محلي و تبليغات نمايش

.شودشود، نرخ اختلافي ناميده ميمنظور مي
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، هر دو تبليغات سراسري و محلي: هاپیوست-ج•
.هاي روزنامه آورده شوندممكن است در پيوست

كه هاي تبليغاتي داردها اشاره به لاييپيوست
سراسر هفته و مخصوصاً در چاپ آخر هفته  

.خوردها به چشم ميروزنامه
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هامحاسن روزنامه

:ها عبارتند ازاين مزيت•
پوشش بازار، •
اي،خريد مقايسه•
ت انعطاف كنندگان، قابليهاي مثبت مصرفنگرش•
حليفروشان مسراسري و خردهتعامل ميان تبليغ•
.بهنگام بودن•
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هامعایب روزنامه
:  اي عبارتند ازبرخي از ايرادات در تبليغات روزنامه•
دورة كوتاه عمر،  •
شلوغي،•
هاي معين،دسترسي محدود به گروه•
معيارهاي محصول•
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مجله
ايي ها، تنوع محتورشد تبليغات در مجله•

-ت ميهايي كه به دسآنها و ساير پيشرفت

ر آيد حاكي از يك محيط در حال تغيي
. است
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خوانندگان مجلات
درصد از كل بزرگسالان، حداقل يك مجله را در هر ماه  92تقريباً •

به . اين موضوع در مورد مردان و زنان مصداق دارد. كنندمطالعه مي
شماره مختلف از مجلات را در هر ماه  9طور ميانگين، بزرگسالان، 

ور يك مجلة عادي در يك دوره زماني دو روزه، به ط. كنندمطالعه مي
براي دقيقه از كل زمان مطالعه، با ميانگين چهار بزرگسال54متوسط 

.شودهر نسخه خوانده مي
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محاسن مجلات
به اي، شامل توانايي دسترسيمزاياي تبليغات مجله•

ي  مخاطبان تخصصي، پذيرندگي مخاطب، دوره طولان
روش  حيات، كيفيت بصري و توزيع ابزارهاي ترويج ف

.است
:مخاطبان هدف-الف•
ياز اساسي  توانايي دسترسي به مخاطبان تخصصي، يك امت•

.است
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ت، دومين مزيت مجلا: قابلیت پذیرندگی مخاطب-ب
، به فضاي مطالب. قابليت زياد پذيرندگي مخاطب آنهاست

ز مجلات ادعاي تعداد زيادي ا. بخشدتبليغات، اقتدار و اعتبار مي
ليغ، آن است كه تبليغ در نشريات آنها، به محصول مورد تب

.  دهدحيثيت مي
-انهمجلات در مقايسه با تمام رس: دورة طولانی حیات-ج•

از برخي مجلات. ترين دورة حيات را دارندهاي ديگر، طولاني
-ه عنوان مرجعنظير نشنال جئوگرافيك يا كانسيومرريپورتس، ب

ته شود و ممكن است هرگز كنار گذاشهاي جاري استفاده مي
.نشوند
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زيرا آنها بر . تكيفيت بصري مجلات روبه رشد اس: کیفیت بصری-د•
ني تصاوير  روي كاغذهايي با كيفيت بالا به چاپ مي رسند كه بازآفري

يفيت اين ك. آوردنظيري را، چه سياه و سفيد و چه رنگي، فراهم ميبي
داستاني مقالات. كنندة محتواي برتر مطالب استتوليد، اغلب منعكس

.نويسندغالباً نويسندگان سرشناس مي
ها اند كه از طريق آنمجلات، وسيلة مؤثري: های فروشترویج-ه•

ل، و هاي محصوها، نمونهابزارهاي گوناگون ترويج فروش مانند كوپن
ادارة پست، به 1987مقررات . شودهاي اطلاعاتي توزيع ميكارت

هاي تههاي تبليغي و نوشدهد كه همراه با مجله، پيوستمجلات اجازه مي
.ميمه كندضميمه را به عنوان بخشي از نشريه در يك پاكت يا بسته، ض
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معایب مجله
ري براي گرچه مجلات، امتيازهاي بسيا: قابلیت انعطاف محدود. 1•

ذيرش آگهي ناپذيري در موعد پكنند، اما انعطافكنندگان ارائه ميتبليغ
.عيب آنهاست

-ثال، تبليغبراي م. تبليغ مقدم بر تاريخ انتشار بايد كاملاً آماده شوند•

را براي ...( و فيلم، ديسكت)كنندگان بايد مواد تبليغاتي آماده به چاپ 
ك نشرية هاي تمام رنگي، بيش از دو ماه قبل از تاريخ انتشار يتبليغ

ماهانه براي چاپ كننده، ارسال كنند
.اشكال دوم مجلات، هزينة نسبتاً زياد آنهاست: هزینة زیاد.  2•
مشكل نهايي مرتبط با مجلات، توزيع است: توزیع. 3•
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چاپیپنج اصل اساسی در ساخت آگهی

طرح یا عکس و شرح در صورت لزوم -1

تیتر یا سوتیتر درباره مزیت محصول-2

متن آگهی-3

تحریک مخاطب به خرید-4

ار ، نام ، نشانی ، تلفن ، ساعات ک)مشخصات -5
...(راهنمای استفاده و 
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اسایر رسانه ه
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تبلیغات كتاب راهنما
كتاب راهنماي زرد ، تمامي كسب و كارهاي محلي و •

ه بر  علاو. منطقه اي را كه تلفن دارند ، فهرست مي كند 
فضاي  فهرست شماره هاي تلفن ، خرده فروشان مي توانند
.نند نمايش را بخرند و تبليغات دامنه دارتري را عرضه ك

دگان اين  تبليغ كنندگان اصلي اين صنعت ، عرضه كنن•
ي  خدماتند ،رستوران ها ، موسسات مسافرتي ، سالن ها

.  زيبايي و گلفروشي ها و نظاير آن 
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-تبلیغات خارج 
خانه  -از
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غول براي پوسترهاي كاغذي و بولتن هاي شگفت انگيز و30× 8قاب هاي . 1•
.آساي نقاشي شده وجود دارند 

اتوبوسهاي كاملا نقاشي شده و يا بليط اتوبوس ها ،. 2•
ديوارهاي نقاشي شده  ،.  3•
اتاقك هاي تلفن ،  . 4•
كاميون ها ، .5•
تابلوهاي تاكسي ،. 6•
سكوهاي راه آهن ، . 7•
پايانه هاي فرودگاه ها ،  . 8•
ايستگاههاي اتوبوس ، نيمكت هاي اتوبوس ،. 9•
فروشگاههاي بزرگ ساعت ها و راهروهاي فروشگاهها ،  .  10•
.تابلوي اعلام نتايج در داخل استاديوم را نيز نبايد فراموش كرد . 11•
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مخاطب •
داخلی  :تبليغات گذري  به دو نوع  تقسيم مي شود•

. و خارجی 
بوس، تبليغات گذري داخلي را افرادي كه سوار اتو•

هده مي واگنهاي مترو و بعضي از تاكسي هايند  ،مشا
شت و تبليغات گذري خارجي بر اطراف ، پ. كنند 

ران و بالاي اين وسايل نقليه نصب شده است و عاب
رفته كساني كه در اتوموبيل هاي نزديك آن قرار گ

.اند ، آن را مشاهده مي كنند 
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تبلیغات سینمایی 
ا براي بيشتر سالنهاي سينما آگهي هاي فيلم برداري شده ر•

.  پخش ، قبل از فيلم اصلي، مي پذيرند
وند ، اين تبليغات كه آگهي هاي پيش از فيلم خوانده مي ش•

د و بهتر شبيه اگهي هاي تلويزيوني اند ولي عموما طولاني ترن
.توليد شده اند 

اين . دقيقه است 1ثانيه تا 45طول اين آگهي ها ، معمولا بين •
ثانيه اي تلويزيوني ، 30زمان ، نسبت به زمان آگهي هاي 

.  نند فرصت بيشتري را براي گسترش پيام ايجاد مي ك
www.maziarghasemzadeh.

com-مشاور مدیریت بازلریابی و فروش



مزایای تبلیغات در اینترنت

:شبكة اينترنت داراي مزاياي زير است•
يي هدف يكي از مزاياي اصلي شبكة اينترنت توانا: بازار هدف-الف•

شي شبكه هاي بسيار مشخصي از افراد با حداقل اتلاف پوشقرار دادن گروه
.است

ن، در نتيجة هدف قرار دادن دقيق و معين مخاطبا: طراحی پیام-ب•
هاي مشخص مخاطبان توان براي جذب نيازها و خواستهها را ميپيام

كنيم، يهنگامي كه ما دقيقاً مخاطبان را شناسايي م. موردنظر، طراحي كرد
.  مكنيهاي آنها فراهم مياطلاعات بهتري در خصوص نيازها و خواسته

.كننده خواهد بودرو پيام آگهي ما بسيار جذبازاين
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بكة ماهيت تعاملي ش: قابلیت تعاملی-ج•
.  شودمياينترنت، باعث درگيري بيشتر مشتري

نند، به  كهاي شبكه ديدن ميكساني كه از سايت
ت آن مند به شركت و يا محصولاحد كافي علاقه

ق درواقع هنگامي كه با مخاطب از طري. هستند
اط يك  شود اين ارتباينترنت ارتباط برقرار مي

.  ارتباط دوطرفه است
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ت ديدن وقتي كاربران از يك ساي: دسترسی به اطلاعات-د•
محصول، توانند اطلاعات فراواني نسبت به مشخصاتكنند، ميمي

توان  همچنين مي. اطلاعات خريد، و غيره به دست آورند
.اطلاعات جديد را فوراً در اختيار مخاطبان قرار داد

تقيم  چون شبكه يك رسانة پاسخي مس: قابلیت فروش-ه•
.است، قابليت انجام فروش در آن بسيار بالاست

لب تواند باعث جطراحي مناسب يك سايت مي: خلاقیت-و•
ت آن توجة مخاطبان و ايجاد علاقه نسبت به شركت و محصولا

.شود
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معایب تبلیغات در اینترنت

-ختصار به آنها ميمعايبي نيز بر تبليغات در اينترنت مترتب است كه به ا•

.پردازيم
ين رسانه، با توجه به تازگي ظهور ا: گیریمشکلات اندازه-الف•

. تمعيارهاي دقيق و جهاني، از اثربخشي آن، هنوز به وجود نيامده اس
گيري از دازهرسد در آينده رفته رفته كلية مشكلات اناگرچه به نظر مي

ل تشخيص بين خواهد رفت و ارزيابي اثربخشي هر پيام به سادگي قاب
.خواهد بود
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ايات يكي از شك: دشواری شبکه-ب•
عمده مربوط به شبكه، زمان مورد نياز

رود  با و. براي دسترسي به اطلاعات است
ن مسأله هرچه بيشتر مردم به اين شبكه، اي

.شودتر ميوخيم
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مال  هاي تبليغاتي احتبا زياد شدن آگهي: ازدحام-ج•
اين كه يك آگهي مورد توجه قرار گيرد به شدت

ت ما  يابد و متأسفانه ممكن است آگهي شرككاهش مي
.هاي عديده اصطلاحاً گم بشوددر ميان آگهي

ات  مركز آموزش ارتباط: قابلیت فریب دادن -د•
.  ده استنامي« شبكه فريب»اي آمريكا، اينترنت را رسانه

كودكان  كنندگان باهدف قرار دادنچراكه برخي از تبليغ
.آنان دارندهاي تبليغاتي زيركانه، سعي در فريببا پيام
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ه شبكة اينترنت كنندگان معتقدند كبسياري از تبليغ: هزینه -ه•
ولات اما براي محص. رسانة مؤثري براي اقلام با قيمت بالاست

ر اثربخش مصرفي ارزان قيمت مثل صابون يا بيسكويت كمت
اذبه شبكه هاي نسبتاً زياد تبليغات و تحويل كالا، جهزينه. است

.كندرا محدود مي
اگرچه در تبليغات در شبكه: کیفیت تولید محدود -و•

هاي ز رسانههاي بسياري ااما قابليت. حال بهبود و پيشرفت است
تلويزيون  ها، كيفيت بالايسايت. رقيب را از لحاظ توليد ندارد

رحال اگرچه اين موضوع به سرعت د. يا تصاوير چاپي را ندارند
محوشدن است
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رسانهمهمترین گامها برای انتخاب

ويت تعيين سطح پوشش ، فراواني ر-1

پيام و نحوه تاثير

انتخاب در ميان انواع رسانه-2

انتخاب وسيله خاص ناقل پيام-3

تصميم درباره زمان بندي رسانه-4

تلويزيون
راديو
مجله

روزنامه
اينترنت

پست مستقيم
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ي  سنجش اثربخش
تبليغات
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ارزیابی تبلیغات

اتي،  ها در هر برنامه تبليغيكي از مهمترين گام•
ه كمتر به ارزيابي آثار تبليغات است كه متأسفان

ن  گيري آثار گوناگواندازه. شودآن توجه مي
راي  تبليغات اگرچه دشوار است اما نتايج آن ب

بليغاتي  هاي تريزي، اصلاح و تعديل فعاليتبرنامه
.  ها بسيار مفيد خواهد بودسازمان
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ارزیابی تبلیغات

فاوت است آثار هر تبليغ بسيار متنوع و مت•
ها و به همين دليل جداسازي هر يك از آن

ي، و حتي آثار تبليغ در يك دورة زمان
هاي علمي وها و تكنيكنيازمند روش
.مناسب است
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ارزیابی تبلیغات

به براي ارزيابي آثار تبليغ لازم است•
-اي از عوامل رفتاري، روانمجموعه

.ودشناختي، ارتباطي و فروش توجه ش
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ارزیابی تبلیغات

يغات  توان ابراز كرد كه مديريت تبلدر واقع مي•
ابي  ريزي، اجرا و ارزيبرنامهشامل سه مرحلة كلي 

ش از  است كه در جامعة ما به دلايل گوناگون بي
و آن هم در هر چيز به دنبال اجرا مي باشند 

-وهمزاده وحتي چشمشرايطي شتاب گونه هيجان

جه  ريزي و ارزيابي توچشمي وكمتربه برنامه
.  مي شود
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ارزیابی تبلیغات

گیری آثار ارتباطیاندازه•
ريافت توان دگيري آثار ارتباطي ميبا اندازه•

ارتباط كه آيا با آگهي تبليغاتي به خوبي
ي هاي ارزيابآزمون. برقرار شده است يا خير

-قسيم ميآثار ارتباطي تبليغات به دو دسته ت

.هاها و پس آزمونپيش آزمون: شود
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ارزیابی تبلیغات

گیری آثار ارتباطیاندازه•
:هاانواع پیش آزمون•
گيرند به ار ميهاي معتبر تبليغاتي دنيا به كهايي كه شركتمهمترين پيش آزمون•

:شرح زير است
آزمون با استفاده از هيات منصفه مصرف كنندگان-•
آزمون دسته اي-•
آزمون فيزيولوژكي يا آزمايشگاهي-•
روش استعلامي-•
روش مقايسه دوتايي-•
روش مجله ساختگي يا مجازي-•
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ارزیابی تبلیغات

گیری آثار ارتباطیاندازه•
:انواع پس آزمون ها•
آزمون به خاطر آوري-•
معيارهاي نگرشي-•
آزمون هاي شناختي-•
اندازه گيري آثار تبليغ بر فروش-•
تبليغ–روش رابطه پيشين فروش -•
.www.maziarghasemzadehروش مطالعه تجربي-•

com-مشاور مدیریت بازلریابی و فروش



Advertising Evaluation

Communication Effects

Is the Ad Communicating Well?

Advertising Program Evaluation

Sales Effects

Is the Ad Increasing Sales?
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اتروشهای ارزیابی برنامه های تبلیغ

روشهای ارزیابی یک تبلیغات م. شخص1

روشهای ارزیابی اهداف تبلیغات. 2

روشهای ارزیابی تاثیر انگیزش. 3
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های سنجش اثربخشی روش
تبلیغات

:های ارزیابی یک تبلیغات مشخصروش: الف

:های تشخیصتست
جله را کنند می تخمین درصد افرادی که ادعا میاین تست بوسیله

ی را توانند در صورت نشان دادن آگهی به آنها، آگهاند و میخوانده
.شودشناسایی کنند، انجام می

:  های یادآوریتست
له را کنند مجی تخمین درصد افرادی که ادعا میاین تست بوسیله

-ام میتوانند آگهی و محتویاتش را بخاطر آورند، انجاند و میخوانده
.شود
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یغاتهای سنجش اثربخشی تبلروش
:های ارزیابی یک تبلیغات مشخصروش

:  های نظریاتتست
ساس ها را براشود، كه تبليغاتاز مخاطبان بالقوه پرسيده مي

.بندي كنندترين و قابل باورترين رتبهجذاب
:  های نمایشتست

بل و بعد از از بينندگان نمايش در مورد ترجيحاتشان به يك برند، ق
.شودؤال ميي تلويزيوني، سنمايش يك تبليغ و حين يك برنامه
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روشهای سنجش اثربخشی تبلیغات

روشهای ارزیابی اهداف تبلیغات: ب

:آگاهی. 1
ثلاٌ مایع م)تست های این قسمت بدین صورت است که یک گروه محصول

هایی که  شود تا برندبه مشتری معرفی و از او خواسته می( ظرف شویی
های  یا اینکه یک پیام که در رقابت. آید، را معرفی کندبذهن می

خواهند  ها میکنند و از آنتبلیغاتی استفاده شده را به خریداران ارائه می
.دتا برندی را که از این پیام استفاده کرده را شناسایی کنن

:  گرایش. 2
نفرد را از خریداران بالقوه خواسته می شود تا برندهای در حال رقابت یا م

ی کنند و براساس بندهایی تعیین کننده و منافع آنها رتبهبراساس ویژگی
مشاور مدیریت -www.maziarghasemzadeh.com.بندی آنها را توصیف کنندمعیارهای رتبه
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روشهای سنجش اثربخشی تبلیغات

هایی برای ارزیابی تأثیرات انگیزشیروش: ج

:مقاصد خرید
رند  شود تا احتمال خريد خود از يك باز خريداران بالقوه خواسته مي

((خرمقطعا مي))مقياس آن براساس جملات . )خاص را نشان دهند
.(است(( خرمقطعا نمي))تا 

:تست بازار
هاي  رات پيامي تأثيتغييرات فروش در بازارهاي مختلف، بمنظور مقايسه

.شودنظارت ميمختلف و سطوح مختلف بودجه
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فراوانبا تشکر
WWW.MAZIARGHASEMZADEH.COM

GHASEMZADEH.S_MAZIAR@YAHOO.COM
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