
 
  

                                                                                                   
                                                                                                                            

 

 

 فروش در شرایط بحرانی

 

 

 

 

 
 

 
 

 

 

 

 

 محتوا  
 

 اشاره اي به مفاهيم ركود، بحران، رونق، رفتارمصرف كننده و .... 

 مطالعه رفتار مصرف كننده بعنوان پايه اقدامات واكنشي عرضه كننده 

 بررسي رفتار مصرف كننده در دوران ركورد و بحران/مدل جعبه سياه كاتلر 

 رايط بحرانتوصيه هاي بازار يابي در ش/تجديد نظر در بخش بندي بازار 

 گروه بندي مشتريان در شرايط ركورد و بحران 

 ماتريس رفتار واكنشي عرضه كنندگان/ماتريس تغييرات رفتار مصرف كننده 

 استراتژي هاي مناسب بازاريابي و فروش 

 وتبليغ توزيع –قيمت  -تاكتيك هاي آميخته بازار يابي )كالا( 

 راه كارهاي بقاء شركت ها در شرايط بحران 

 مقدمه 
 

دوره بحران سخت ترين دوره اقتصادي است. در اين دوره تقاضا براي كالاهاي عادي و كالاهاي لوكس به شدت كاهش مي يابد. 

چراكه توان خريد مردم به شدت كاسته شده است و بيکاري به حداكثر خود رسيده است. فعاليتهاي توسعه اي شركتها متوقف شده و 

تي نيز با كاهشي شديد همراه مي شود. به دليل عرضه بيش از تقاضاي كالاها بسياري از شركتها با مشکلات تقاضا براي كالاهاي زيرساخ

 .جدي مواجه مي شوند و رد اين دوره است كه برخي از شركتها محکوم به فنا هستند

 

 كارمندان فروش كارشناسان فروش / سرپرستان فروش / مديران فروش /  شرايط شركت كنندگان:

 

 ايه پك آموزشي ار 

 (در صورت درخواست جهت گواهی نامه بین المللی معتبر هزینه جداگانه محاسبه می گرددرايه گواهي نامه  آموزشي داخلي) ا 

 (  ارزشيابي از فراگيران استادانمیان وعدهپذيرايي از شركت كنندگان  / ) 

 ستادانارايه مشاوره به شركتها  در حوزه هاي مختلف با شرايط ويژه توسط ا 

 استفاده فراگيران از سميتئاترهاي شركت با شرايط ويژه 

  عضويت در باشگاه مشتريان و ارايه خدمات ويژه 

  تخفیف ویژه محاسبه می گردد.01 سمینارنفر در هر  3در صورت معرفی بیش از % 

  تخفیف ویژه محاسبه می گردد.01آموزشی   سمیناردر صورت ثبت نام هر فرد جهت حضور در سه % 
 

  

  

  

  

 تماس حاصل فرماييد.  88222322و   88228222جهت دريافت اطلاعات كامل با واحد آموزش، سركار خانم مرجاني   
  


