
بازاریابی (P 4و P + 7مثال) آمیخته 

 
p 7 وp 4 بازاریابی یا آمیخته بازاریابی چیست؟ و با ذکرمثال براي آمیخته بازاریابی، انواعp 4 در این مقاله میخوانید
را مقایسه کرده ونحوه استفاده از آنها را شرح داده ایم. علاوه براین، خدمات بازاریابی که آکامی سحاب در این زمینه 
ارائه می کند، براي رشد کسب و کارتان معرفی کرده ایم. چون در دنیاي پویاي کسب وکار امروز، موفقیت دیگر تنها 
به داشتن یک محصول یا خدمت عالی ختم نمی شود. در واقع، رمز و راز ماندگاري و شکوفایی در بازار رقابتی، در 
گرو شناخت عمیق و اجراي هوشمندانه استراتژي هایی است که محصول یا خدمت شما را به دست مشتریان ایده 

آل می رساند و ارزشی پایدار براي آن ها خلق می کند.
اما این استراتژي هاي بازاریابی چگونه شکل می گیرند؟ چطور اطمینان حاصل کنیم که تلاش هایمان در جهت 

درست هدایت می شوند و به نتایج مطلوب می رسند؟ 
پاسخ در مفهومی بنیادین نهفته است که p 4بازاریابی یا همان آمیخته بازاریابی نام دارد؛ این چارچوب قدرتمند، 
نقشه راهی است که به کسب وکارها کمک می کند تا با درك صحیح از اجزاي کلیدي، استراتژي هاي بازاریابی 
اثربخش طراحی کرده و در نهایت، به اهداف تجاري خود دست یابند. در این مقاله، به زبانی ساده و کاربردي، شما را 

با مفهوم p 4بازاریابی، اجزاي آن، انواع آمیخته بازاریابی، و نحوه استفاده از این ابزار حیاتی آشنا خواهیم کرد.
 

 ��براي استفاده از خدمات مشاوره تلفنی درباره بازاریابی براي کسب و کارها، می توانید همین حالا از سراسر 
کشور، فرم درخواست مشاوره رایگان با آکادمی سحاب را تکمیل کنید و منتظر تماس کارشناسان ما باشید:

درخواست مشاوره رایگان

p 4بازاریابی چیست؟

بازاریابی قرار دارد؛ این چارچوب،  بازاریابی موفق، مفهومی به نام p 4بازاریابی یا آمیخته  در قلب هر استراتژي 
بازاریابی قابل کنترل (محصول، قیمت، مکان و ترویج) است که یک شرکت براي  از تاکتیک هاي  مجموعه اي 
دستیابی به اهداف خود در بازار هدف، از آن ها استفاده می کند. در واقع،p 4بازاریابی، ستون فقرات برنامه ریزي و 
اجراي فعالیت هاي بازاریابی را تشکیل می دهد و به کسب وکارها کمک می کند تا با تمرکز بر این چهار عنصر 

کلیدي، محصول یا خدمت خود را به بهترین شکل ممکن به مشتریان معرفی کنند و رضایت آن ها را جلب نمایند.

تعریف p 4بازاریابی

p 4بازاریابی، چهار عنصر اساسی زیر هستند که هر استراتژي بازاریابی باید آن ها را در نظر بگیرد: 
Productاین بخش به کالا یا خدمتی اشاره دارد که کسب وکار به مشتریان خود عرضه می · محصول ( :(

کند. در این مرحله، باید به نیازها و خواسته هاي مشتریان، ویژگی هاي محصول، کیفیت، طراحی، بسته 
بندي، برندسازي و خدمات پس از فروش توجه کرد. هدف این است که محصولی ارائه شود که بتواند 

نیازهاي بازار هدف را به بهترین شکل ممکن برآورده کند.
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Priceقیمت گذاري صحیح، یکی از حیاتی ترین بخش هاي بازاریابی مسحوب می شود؛ این · قیمت ( :(
عنصر شامل تعیین قیمتی جذاب براي مشتري و سودآور براي کسب و کار است. فاکتورهایی مانند هزینه 
هاي تولید، قیمت رقبا، ارزش درك شده توسط مشتري و استراتژي هاي تخفیف و پرداخت در این بخش 

مورد بررسی قرار می گیرند.
Placeاین بخش به نحوه رساندن محصول یا خدمت به دست مشتریان اشاره دارد. کانال هاي · مکان ( :(

توزیع، محل فروشگاه ها (فیزیکی یا آنلاین)، لجستیک، انبارداري و مدیریت موجودي، همگی در این قسمت 
جاي می گیرند. هدف این است که محصول در زمان و مکانی مناسب در دسترس مشتري قرار گیرد.

Promotionاین عنصر شامل تمام فعالیت هایی است که کسب وکار براي معرفی محصول یا · ترویج ( :(
خدمت خود به مشتریان و تشویق آن ها به خرید انجام می دهد. تبلیغات، روابط عمومی، فروش شخصی، 

بازاریابی مستقیم، بازاریابی دیجیتال و محتوا، همگی در این بخش قرار می گیرند.

p4 بازاریابی آمیخته  انواع 

در حالی که p 4بازاریابی، چارچوب اصلی و شناخته شده اي است، مفهومآمیخته بازاریابی در طول زمان تکامل یافته 
و مدل هاي گسترده تري نیز معرفی شده اند. این تکامل، پاسخی به پیچیدگی هاي روزافزون بازار و ظهور کسب 

وکارهاي خدماتی بوده است. در این قسمت از مقاله، چهار بخش 4پی بازاریابی را به طور کامل شرح داده ایم:
Product 4 پی محصول ((

همانطور که اشاره شد، محصول، هسته اصلی هر کسب وکاري است؛ اما درك عمیق تر “محصول” در بازاریابی، فراتر 
از ویژگی هاي فیزیکی آن است. این مفهوم شامل:

کیفیت: میزان برتري محصول نسبت به رقبا و انتظارات مشتري.·
ویژگی ها: قابلیت ها و عملکردهاي خاص محصول که به مشتري ارزش می افزایند.·
طراحی: ظاهر، احساس و کاربردپذیري محصول.·
برند: هویت و تصویري که کسب وکار از خود در ذهن مشتري ایجاد می کند.·
بسته بندي: نحوه ارائه محصول به مشتري که می تواند بر جذابیت و کارایی آن تأثیر بگذارد.·
خدمات: پشتیبانی، گارانتی و سایر خدمات پس از فروش که تجربه مشتري را تکمیل می کنند.·

تواند  برآورده می کند، حتی می  را  نیازهاي عملکردي مشتري  تنها  نه  یک محصول موفق، محصولی است که 
احساسات و انتظارات او را نیز در نظر بگیرد.

Price 4 پی قیمت ( (
قیمت گذاري یک هنر و علم است. تعیین قیمت مناسب نیازمند تحلیل دقیق عوامل مختلفی است:

هزینه ها: هزینه هاي تولید، بازاریابی، توزیع و سربار.·
ارزش درك شده توسط مشتري: قیمتی که مشتري حاضر است در قبال ارزشی که از محصول دریافت می ·

کند، بپردازد.
قیمت رقبا: جایگاه قیمتی محصول نسبت به رقبا در بازار.·
استراتژي هاي قیمت گذاري: مانند قیمت گذاري نفوذي، قیمت گذاري مبتنی بر ارزش، قیمت گذاري ·

رقابتی و…
تخفیف ها و شرایط پرداخت: روش هایی براي جذاب تر کردن قیمت براي بخش هاي مختلف مشتریان.·



قیمت گذاري درست می تواند مستقیما بر سودآوري، سهم بازار و تصویر برند تاثیر بگذارد.
Place 4 پی توزیع ((

مکان یا توزیع، به معناي در دسترس قرار دادن محصول براي مشتریان در زمان و مکان مناسب است؛ این شامل 
موارد زیر می شود:

کانال هاي توزیع: فروش مستقیم، خرده فروشی، عمده فروشی، فروش آنلاین، نمایندگی ها.·
پوشش بازار: میزان گستردگی دسترسی به محصول در مناطق جغرافیایی مختلف.·
لجستیک و حمل ونقل: نحوه انتقال محصول از تولیدکننده به نقطه فروش.·
مدیریت موجودي: اطمینان از وجود مقادیر کافی از محصول بدون انباشت بیش از حد.·

هدف این است که مشتري بتواند به آسانی و بدون دردسر به محصول مورد نظر خود دسترسی پیدا کند.
Promotion 4 پی ترویج ( (

ترویج، پلی است که محصول شما را به مشتریان معرفی می کند؛ این بخش شامل مجموعه اي از ابزارها و فعالیت ها 
شامل موارد زیر است:

تبلیغات: نمایش پیام هاي بازرگانی از طریق رسانه هاي مختلف (تلویزیون، رادیو، اینترنت، چاپی).·
روابط عمومی: ایجاد و حفظ تصویر مثبت از برند از طریق اخبار، رویدادها و ارتباط با رسانه ها.·
فروش شخصی: تعامل مستقیم بازاریاب با مشتري براي معرفی و فروش محصول.·
پیشبرد فروش: مشوق هاي کوتاه مدت مانند تخفیف ها، کوپن ها، مسابقات و هدایا براي افزایش فروش.·
بازاریابی مستقیم: ارتباط مستقیم با مشتریان از طریق ایمیل، پیامک یا تلفن.·
بازاریابی دیجیتال: استفاده از کانال هاي آنلاین مانند شبکه هاي اجتماعی، موتورهاي جستجو، بازاریابی ·

محتوا و ایمیل مارکتینگ.
هدف ترویج، آگاهی بخشی، ایجاد علاقه، تحریک تقاضا و در نهایت، تشویق به خرید است.

p7 بازاریابی آمیخته 

بعد از گسترش کسب و کارهاي خدماتی، مدل p 4بازاریابی به تنهایی کافی نبود تا پیچیدگی هاي ارائه خدمات را 
پوشش دهد. به همین دلیل، مدل آمیخته بازاریابی p 7توسعه یافت که سه عنصر دیگر را به p 4اصلی اضافه می 
کند. این مدل به ویژه براي کسب و کارهایی که محصول فیزیکی ندارند و صرفا خدمات ارائه می دهند، اهمیت 

بیشتري پیدا می کند.

p 7 وp 4 تفاوت

(Peopleو “شواهد فیزیکی”   ) ،(Processمشتري”   “) اضافه شدن سه عنصر “فرایند”  pدر  pو 7  تفاوت 4 
( (Physical Evidenceبه مدل اولیه است. این سه عنصر، به ویژه در حوزه خدمات، نقش حیاتی ایفا می کنند 

که شامل موارد زیر است:
Processاین بخش به چگونگی ارائه خدمت اشاره دارد. از لحظه اولین تماس مشتري تا 1. فرایند ( :(

دریافت نهایی خدمت، تمام مراحل، نحوه تعامل کارکنان، کارایی سیستم ها و فرآیندهاي داخلی در این 
دسته قرار می گیرند. یک فرایند روان و کارآمد، رضایت مشتري را افزایش می دهد.



Peopleدر خدمات، کارکنان خط مقدم، نماینده برند شما در تعامل با مشتري هستند. نحوه 2. مشتري ( :(
آموزش، رفتار، مهارت و انگیزه آن ها تأثیر مستقیمی بر تجربه مشتري دارد. ایجاد یک تیم مشتري مدار، 

کلید موفقیت در خدمات است.
Physicalاگرچه خدمات ناملموس هستند، اما مشتریان به دنبال سرنخ 3.  Evidence شواهد فیزیکی ( :(

هاي فیزیکی براي قضاوت در مورد کیفیت خدمت می گردند. این شواهد می تواند شامل محیط فیزیکی 
(مانند دکوراسیون یک رستوران)، وب سایت، بروشورها، یونیفرم کارکنان، یا حتی نظرات و توصیه نامه هاي 

مشتریان دیگر باشد.
مدل p، 7در مقایسه با  ،p4دیدگاه جامع تري به بازاریابی ارائه می دهد و به کسب و کارها کمک می کند تا 

استراتژي هاي خود را براي ارائه خدمات موفق، بهینه سازي کنند.
مثال براي آمیخته بازاریابی

براي درك بهتر p 4و p 7بازاریابی، بیایید 3 مثال براي آمیخته بازاریابی را بررسی کنیم:
 

بازاریابی) p4 ) معدنی بسته بندي شده تولید و فروش آب  مثال 1: 

در مثال زیر، اگر این آب معدنی را امروز بخري یا یک ماه دیگر، تجربه خرید تقریبا یکسان است؛ به همین دلیل 
مثال مناسبی براي بازاریابی  p4است:

Product p 4محصول ((
آب معدنی طبیعی1.
بسته بندي در بطري هاي 0٫5، 1 و 1٫5 لیتري2.
تمرکز بر خلوص آب و استانداردهاي بهداشتی3.
(محصول کاملا مشخص و ملموس است، تجربه خدماتی ندارد)4.

 
Price p 4قیمت ((

قیمت گذاري رقابتی نسبت به برندهاي مشابه1.

تخفیف حجمی براي عمده فروشان و فروشگاه هاي زنجیره اي2.

حاشیه سود پایین، فروش بالا3.

 (تصمیم قیمت مستقل از تعامل انسانی است)4.
 

Place p 4مکان ((
توزیع از طریق:

سوپرمارکت ها1.

فروشگاه هاي زنجیره اي2.

عمده فروشان3.

شبکه پخش سراسري4.

(تمرکز روي کانال توزیع، نه تجربه مشتري)5.



 
Promotion p 4ترویج ((

تبلیغات محیطی (بیلبورد، یخچال هاي برندشده)1.

تبلیغات تلویزیونی و دیجیتال2.

اسپانسرینگ رویدادهاي ورزشی3.

(ارتباط یک طرفه، بدون شخصی سازي تجربه)4.
 

p7) مثال 2: یک کافه محلی (خدمات محور
Productانواع قهوه هاي تخصصی، کیک هاي خانگی، ساندویچ هاي سبک، فضایی دلنشین · محصول ( :(

و آرام براي نشستن.
Priceقیمت گذاري رقابتی با کافه هاي مشابه در منطقه، ارائه تخفیف براي مشتریان دائمی.· قیمت ( :(
Placeموقعیت مکانی با دسترسی آسان در یک محله پرتردد، امکان سفارش آنلاین و تحویل · مکان ( :(

درب منزل.
Promotionتبلیغات در شبکه هاي اجتماعی محلی، برگزاري رویدادهاي کوچک (مانند شب · ترویج ( :(

شعر)، ارائه کوپن تخفیف براي اولین خرید.
Processسفارش گیري سریع و دوستانه، آماده سازي قهوه با دقت، سرویس دهی به میزها، · فرایند ( :(

سیستم پرداخت آنلاین و حضوري.
Peopleباریستاهاي خوش برخورد و ماهر، کارکنان مهمان نواز که مشتریان را با نام صدا می · مشتري ( :(

زنند.
Physicalدکوراسیون گرم و جذاب کافه، عطر قهوه تازه، کیفیت بالاي ·  Evidence شواهد فیزیکی ( :(

فنجان ها و ظروف، موسیقی ملایم.
 

p7) مثال 3: یک پلتفرم آموزش آنلاین (خدمات دیجیتال
Productدوره هاي آموزشی متنوع در زمینه هاي مختلف (برنامه نویسی، طراحی، زبان)، · محصول ( :(

ویدئوهاي با کیفیت، جزوات قابل دانلود، تمرین هاي عملی.
Priceمدل اشتراکی ماهانه/سالانه، قیمت گذاري دوره هاي مجزا، تخفیف هاي ویژه در مناسبت · قیمت ( :(

ها.
Placeدسترسی 24/7 از طریق وب سایت و اپلیکیشن موبایل.· مکان ( :(
Promotionتبلیغات هدفمند در گوگل و شبکه هاي اجتماعی، بازاریابی محتوا (وبلاگ، · ترویج ( :(

ویدئوهاي آموزشی رایگان)، ایمیل مارکتینگ، همکاري با اینفلوئنسرها.
Processثبت نام آسان، دسترسی سریع به دوره ها، سیستم پیگیري پیشرفت، آزمون هاي · فرایند ( :(

آنلاین، امکان پرسش از مدرس.
Peopleمدرسان متخصص و باتجربه، تیم پشتیبانی فنی پاسخگو و حرفه اي.· مشتري ( :(



Physicalرابط کاربري جذاب و کاربرپسند وب سایت و اپلیکیشن، ·  Evidence شواهد فیزیکی ( :(
گواهینامه هاي پایان دوره، نظرات مثبت دانشجویان.

بازاریابی  آمیخته  کاربرد 

آمیخته بازاریابی، فقط یک چارچوب تئوري نیست، بلکه یک ابزار عملی قدرتمند است که می تواند در جنبه هاي 
مختلف کسب و کار به کار گرفته شود:

تدوین استراتژي بازاریابی: کمک به طراحی یک برنامه جامع و منسجم براي ورود به بازار یا معرفی محصول 1.
جدید.

تحلیل رقبا: درك چگونگی عملکرد رقبا در هر یک از عناصر آمیخته بازاریابی.2.

شناسایی نقاط قوت و ضعف: ارزیابی استراتژي فعلی کسب و کار و یافتن زمینه هاي بهبود.3.

تصمیم گیري هاي تاکتیکی: هدایت تصمیمات روزمره در مورد قیمت گذاري، تبلیغات، کانال هاي توزیع 4.
و…

توسعه محصول جدید: اطمینان از اینکه محصول جدید با تمام عناصر دیگر آمیخته بازاریابی هم راستا 5.
است.

هدف گیري موثرتر بازار: درك عمیق تر مشتریان هدف و چگونگی رسیدن به آن ها.6.
با استفاده مداوم از این چارچوب، کسب و کارها می توانند استراتژي هاي خود را تطبیق داده و در بازار رقابتی باقی 

بمانند.

براي شما مارکتینگ سحاب  دیجیتال  بازاریابی  خدمات 

در دنیاي امروز که سرعت تغییرات خیره کننده است و مشتریان در هر لحظه در معرض حجم عظیمی از اطلاعات 
قرار دارند، داشتن یک استراتژي بازاریابی دیجیتال قدرتمند، دیگر یک گزینه لوکس نیست و یک ضرورت حیاتی 
براي بقا و رشد هر کسب وکاري محسوب می شود. مثلا ممکن است شما محصول یا خدمت فوق العاده اي داشته 
باشید، اما اگر نتوانید آن را به درستی به مخاطبان هدف خود معرفی کنید و ارزش منحصر به فرد آن را به آن ها 

نشان دهید، در میان انبوه رقبا گم خواهید شد.
درك عمیق مفاهیمی مانند p 4بازاریابی،آمیخته بازاریابی p، 7و نحوه اجراي آن ها در بستر دیجیتال، نیازمند دانش 
تخصصی و تجربه عملی است. بسیاري از کسب وکارها با چالش هایی روبرو هستند و نمی دانند از کجا شروع کنند، 
کدام کانال هاي دیجیتال برایشان موثرتر است، چگونه محتواي جذاب تولید کنند، یا چگونه کمپین هاي تبلیغاتی 
خود را بهینه کنند تا بیشترین بازدهی را داشته باشند. اینجاست که تخصص تیم ما در دیجیتال مارکتینگ سحاب 
می تواند تفاوت را ایجاد کند؛ ما با شناخت کامل اصول بازاریابی و تسلط بر ابزارهاي دیجیتال، به شما کمک می 

کنیم تا:
استراتژي بازاریابی دیجیتال منسجم: ما به شما کمک می کنیم تا با در نظر گرفتن تمام عناصر آمیخته ·

بازاریابی (p 4یا p)، 7یک استراتژي دیجیتال جامع طراحی کنید که با اهداف کلان کسب و کار شما هم 
راستا باشد. این استراتژي شامل تعیین دقیق مخاطبان هدف، انتخاب بهترین کانال هاي ارتباطی، و تدوین 

پیام هاي بازاریابی اثربخش خواهد بود.
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بهینه سازي براي موتورهاي جستجو ( :(SEOاطمینان حاصل می کنیم که کسب و کار شما در نتایج ·
p 4“ جستجوي گوگل و سایر موتورهاي جستجو دیده شود. این شامل تحقیق کلمات کلیدي (مانند
بازاریابی” و کلمات فرعی شما)، بهینه سازي محتوا، بهبود ساختار سایت و افزایش اعتبار دامنه است.

Contentتولید محتواي ارزشمند، جذاب و مرتبط (مانند همین ·  Marketing بازاریابی محتوا ( :(
مقاله!) که بتواند مخاطبان هدف شما را جذب کرده، اطلاعات لازم را در اختیارشان قرار دهد و آن ها را به 

مشتریان وفادار تبدیل کند. این محتوا می تواند شامل مقالات وبلاگ، ویدئوها، اینفوگرافیک ها، پادکست ها 
و… باشد.

PPC - Pay Per Clickطراحی و اجراي کمپین هاي تبلیغاتی هدفمند در پلتفرم · ·تبلیغات آنلاین ( :(
هایی مانند گوگل ادز و شبکه هاي اجتماعی. ما به شما کمک می کنیم تا با بودجه مشخص، بیشترین 

بازدید و بهترین نرخ تبدیل را به دست آورید.
Socialایجاد حضور قوي و فعال در ·  Media  Management ·مدیریت شبکه هاي اجتماعی ( :(

شبکه هاي اجتماعی مرتبط با کسب وکار شما، تعامل با مخاطبان، افزایش آگاهی از برند و هدایت ترافیک 
به سمت وب سایت شما.

Emailایجاد کمپین هاي ایمیلی هدفمند براي حفظ ارتباط با ·  Marketing ·بازاریابی ایمیلی ( :(
مشتریان فعلی، معرفی محصولات جدید، اطلاع رسانی تخفیف ها و رویدادها، و ایجاد وفاداري.

·تحلیل و گزارش دهی: ارائه گزارش هاي دقیق از عملکرد کمپین هاي بازاریابی دیجیتال، تحلیل داده ها و ·
ارائه راهکارهاي بهبود مستمر براي دستیابی به نتایج بهتر.

ما با توجه به اینکه هر کسب و کاري منحصر به فرد است و چالش هاي خاص خود را دارد، استراتژي هاي شخصی 
سازي شده داریم و ابتدا نیازها و اهداف شما را به دقت بررسی می کنیم. به همین منظور، جلسه مشاوره تلفنی ما به 
صورت رایگان است؛ براي استفاده از این خدمات مشاوره و تشخیص نیازهاي تخصصی کسب و کارتان، کافیست فرم 
درخواست مشاوره زیر را تکمیل کنید و منتظر تماس کارشناسان ما باشید. مشاوره اولیه ما کاملا رایگان است و به 

شما کمک می کند تا بهترین مسیر را براي رشد دیجیتال خود انتخاب کنید:

 ��براي استفاده از خدمات مشاوره تلفنی درباره بازاریابی دیجیتال کسب و کارها، می توانید همین حالا از سراسر 
کشور، فرم درخواست مشاوره رایگان با آکادمی سحاب را تکمیل کنید و منتظر تماس کارشناسان ما باشید:

درخواست مشاوره رایگان

بازاریابی (P 4و P + 7مثال) دانلود  PDFآمیخته 

PDF  می توانید روي لینک زیر کلیک کنید؛ با دانلود (مثالP + 7 وP 4) آمیخته بازاریابیPDF  براي دانلود
آمیخته بازاریابی می توانید این مقاله آموزشی را همراه خود داشته باشید و هر زمان مایل بودید، با دقت بیشتري 

مطالعه کنید. این فایل دانلود  PDFآمیخته بازاریابی همراه با مثال هاي مقایسه و بررسی کاربرد P 4و P 7است:
دانلود  pdfمقاله

https://ismaeilsahab.ir/
https://ismaeilsahab.ir/
https://ismaeilsahab.ir/b10/
https://ismaeilsahab.ir/b10/
https://ismaeilsahab.ir/b10/


بازاریابی) (آمیخته  درباره p 4بازاریابی  متداول  سوالات 

در این قسمت، پاسخ سوالات متداول درباره p 4بازاریابی یا همان آمیخته بازاریابی را می خوانید که ممکن است 
جواب پرسش هاي شما هم باشد؛ علاوه بر این می توانید نظرت و سوالات خود را در بخش دیدگاه ها با ما به اشتراك 

بگذارید و منتظر پاسخ فوري کارشناسان ما باشید:
p 4 .1بازاریابی چیست و چرا اهمیت دارد؟

p 4بازاریابی (محصول، قیمت، مکان، ترویج) چارچوبی اساسی براي تدوین استراتژي هاي بازاریابی است. اهمیت آن 
به صورت  را  بازار  به  تمام جنبه هاي کلیدي عرضه خود  تا  به کسب وکارها کمک می کند  این است که  در 

سیستماتیک بررسی و بهینه سازي کنند و اطمینان حاصل کنند که محصولشان با نیازهاي بازار هم راستا است.
2. تفاوت اصلی بین آمیخته بازاریابی p 4و p 7چیست؟ 

p 4 سه عنصر دیگر شامل (فرایند، مشتري، شواهد فیزیکی) را بهp، 7 باید بگوییم، مدلp 7 وp 4 در بررسی تفاوت
اصلی اضافه می کند. این یعنی مدل  p7به ویژه براي کسب و کارهاي خدماتی که ناملموس بودن خدمت، چالش 

هاي خاصی ایجاد می کند، کاربرد بیشتري دارد و به جنبه هاي تعاملی و تجربه محور خدمات نیز می پردازد.
3. نجوه قیمت گذاري محصول در چارچوب p 4بازاریابی چگونه است؟

در بخش قیمت ( ،(Priceباید هزینه هاي تولید، ارزش درك شده توسط مشتري، قیمت رقبا، و اهداف سودآوري 
خود را در نظر بگیرید. استراتژي قیمت گذاري باید با جایگاه برند و کیفیت محصول شما هم خوانی داشته باشد.

Placeدر p 4بازاریابی چیست؟ 4. مفهوم “مکان” ( (
مکان به نحوه رساندن محصول به دست مشتري اشاره دارد؛ براي یک فروشگاه آنلاین، مکان می تواند شامل وب 
سایت کاربرپسند، سیستم پرداخت آسان، و گزینه هاي ارسال سریع باشد. براي یک فروشگاه فیزیکی، موقعیت 

مکانی، دکوراسیون و دسترسی آسان مهم است.
Promotionدر آمیخته بازاریابی دیجیتال چیست؟ 5. کاربرد عنصر “ترویج” ( (

در بازاریابی دیجیتال، ترویج شامل استفاده از تبلیغات آنلاین (گوگل ادز، شبکه هاي اجتماعی)، بازاریابی محتوا، سئو، 
بازاریابی ایمیلی و مدیریت شبکه هاي اجتماعی براي معرفی محصول و ترغیب مشتریان به خرید است.

6. آیا مدل p 7براي همه کسب وکارها مناسب است؟
مدل p 7به ویژه براي کسب وکارهاي خدماتی (مانند رستوران ها، هتل ها، شرکت هاي مشاوره، پلتفرم هاي 
آموزشی) بسیار مفید است. با این حال، حتی کسب وکارهاي تولیدي نیز می توانند از عناصر اضافی مانند فرایند 

خدمات مشتري یا شواهد فیزیکی (مانند بسته بندي جذاب) بهره ببرند.
7. کاربرد p 4بازاریابی براي توسعه یک محصول جدید چیست؟

هنگام توسعه محصول جدید، باید هر چهار پی شامل محصول (ویژگی ها و مزایا)، قیمت (استراتژي قیمت گذاري)، 
مکان (کانال هاي توزیع)، و ترویج (نحوه معرفی به بازار) را در نظر بگیرید؛ سپس اطمینان حاصل کنید که این 

عناصر با هم هماهنگ هستند تا محصول جدید در بازار موفق شود.


