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بازاريابي 
و

بازار يت مديريت بازارمدي

تعاريف بازاريابي:فصل اول ول بيل ري ز ب ري
درس دكتر نادر غريب نواز

فاطمه محمدي: كارشناس 

مقدمه
        مديريت

تاريخي مختلف هاي دوران در مديريت وجود
مسيح ميلاد از قبل

سابقه هزاران ساله

بابليانـعاشوريانتمدن
هخامنشيان

مديريت از استفاده وسيله به كشور امور اداره

مديريت بازاريابي ⇐بازار + مديريت

كم سابقه
سال 100 از كمتر عمري و جوان علمي
دوم جهاني جنگ از قبل ـ 1910 آغاز

اخير سال 50 در علم اين زياد پويايي

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه
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مقدمه
مشتريان خدمات
مشتريان با ارتباط مديريت

  مانند جديد مفاهيم ظهور
گارانتي

ا وارانتيا

افزايش توجه به مشتريان و اكرام آنها طي صد سال اخير   

گذشته در ⇐

عدم وجود رقابت
كمبود عرضه ـ مازاد تقاضا

توليد محدود
توليد سفارشي و دستي

توجه به توليد⇐

(رقابت ـ تكنولوژي  )

دوم جهاني جنگ از بعد

. كند مديريت بتواند را محدود تقاضاي كه علمي وجود به نياز

افزايش رقابت بين شركت ها
رشد توليد صعودي

مازاد عرضه نسبت به تقاضا
افزايش تعداد شركت ها و محدود شدن تعداد مشتريان

( 1946 ـ 1980رشد بي سابقه توليد بين سال هاي  )

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه

مقدمه

ا ا ا علم بازاريابيل

علم مديريت تقاضا

نچگونگي مديريت مردم و مشتريان ري و م ر يري ي و چ

بازاريابي مناسب و خوب در سايه شناخت دقيق و صحيح مشتريان* 

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه
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تعاريف بازاريابي
: اول تعريف

مشتريان رضايت      شناساندن          شناسايي

Customers مشتريان ن ري
Competitors  رقبا

Companies  ها شركت

: رقيب بررسي
صنعت در رقبا تعداد
كوچك بزرگ، ـ رقبا اندازه

اتژ ت دافاا اا ق

 : مشتري بررسي
سكونت محل

تحصيلات
گاژگ ا قخان

: شركت
استراتژي
( دروني ـ بيروني ) محيطي وضعيت

فنقاط تض ق رقبااهدافو ها استراتژي
آنها ضعف و قوت نقاط

آنها العمل عكس و دهي پاسخ الگوهاي
ها نياز

         مشتريان شناسايي
ها خواسته

قوميـخانوادگيهايويژگي
مشتري درآمد
زندگي سبك

قوت و ضعف نقاط

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه

شناسايي نيازها :گام اول در بازاريابي 
  : نياز

. ها بازاياب توسط خلق عدم

. دارند وجود قبل از نيازها

. است تأثيرگذار نيازها بر مناسب اقدامات با بازارياب

. گذارند تأثير ها خواسته بر توانند مي ها بازارياب
آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه
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كاربرد سلسله مراتب نيازها در بازاريابي
. هستند خاص بندي دسته و مراتب سلسله داراي نيازها ← مازلو
: نيازها طبقه اولين

ازها كن ژ ل ز ف فيزيولوژيكنيازهاي
پوشاك و غذايي مواد ـ توليد انسان اوليه نيازهاي

: نيازها طبقه دومين
امنيت نياز

:هابازارياب استفاده

.... و صندوق گاو ـ قفل مانند محصولاتي توليد

حفاظتي ابزار و محصولات توليد
ها انسان امنيت نياز تأمين جهت در بيمه ارائه

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه

سومين و چهارمين طبقه نيازها 

نيازها طبقه سومين
  بودن هم كنار به افراد نياز ← اجتماعي نياز
افا كا ل افاف اا   استجمعدربودنخواهانفردامنيت،وفيزيولوژيكنيازهاي رفع از بعد

ها بازارياب استفاده
تفريحي مراكز

افراد اجتماعي نيازهاي كننده تأمين ← افراد كننده سرگرم
ورزشي مراكز

نيازها طبقه آخرين
از←شخصنياز امبهن احت احترامبهنياز←شخصي نياز

شخصي نياز تأمين جهت در قيمت گران و لوكس كالاهاي توليد ← ها بازارياب استقاده

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه
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سئوال 
؟ چيست در شهر پايين و شهر بالاي فروشي اغذيه دو بين مشتريان نيازهاي تأمين تفاوت

: پاسخ

  است انسان اوليه نيازهاي تأمين تنها هدف ← شهر پايين فروشگاه در

← شهر بالاي فروشگاه در

انسان اوليه نيازهاي تأمين

پرستيژي و شخصي نيازهاي تأمين

هستند احترام كسب هم و تفريح دنبال به هم مشتريان

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه

مثال
. دارد تري گسترده مشتريان و است گرانتر كمتر، حجم با و حاضر بندي بسته در موجود كلم

: بشر نياز 3 در علت

Time) زمان فشار ( 1 Pressure) : كارها انجام براي وقت كمبود

( انسان طلبي راحت ) دور راه از كنترل از استفاده : (Convenience) ( طلبي راحت ) راحتي ( 2

Increase) بهداشتي غذايي مواد به نسبت فزاينده نگراني ( 3 concern for healthy eating) :  

بهداشت به افراد علاقه و توجه افزايش
  گذشته بهنسبت ارتباط افزايش
ها بيماري سريع انتقال

آنها به پاسخگويي جهت در محصولاتي توليد و نيازها اين به بازارياب توجه *

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه
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كوتاه ترين تعريف از بازاريابي

Meeting Needs Profitably
سودآورصورتبهنيازهاكردنبرآورده ور نبر زر وروربي و
گمبل اند پراكتور شركت : مثال

IKEA شركت

Change or Dieشعار شركت جنرال موتورز   

رقباومشتريگرفتنناديده:خطرترين بزرگ نيدهررينبزرگ رير بوم ر

برآورده كردن نياز آنها←  شناخت نياز بازار هدف ←  شناخت بازار هدف 
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تعريف بازاريابي براي قرن بيست و يكم
صنعتي انقلاب بر مبتني

( پايين هزينه ) استاندارد محصولات توليد بر مبتني

ا قاق قديم اقتصاد

كارآيي

جهاني بازارهاي به توسعه

ديجيتال انقلاب

يجديد اقتصاد ج

اطلاعات مديريت

برندها شدن جهاني و جديد اقتصاد سمت به حركت

بازارهاي رقابتي در محيطي فرارقابتي

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه
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ويژگي هاي اقتصاد جديد

ش خريدقدرتافزايش ـ 1 ررز

خدمات و كالا تنوع ـ 2

كاربردي اطلاعات به دسترسي افزايش ـ 3

دهيسفارشدرسهولت ـ 4

محصولات و خدمات مقايسه در افراد توان افزايش ـ 5

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه

قابليت هاي شركت هاي فعال در اقتصاد جديد

دسترس در و سايت در شركت اطلاعات دادن قرار ـ 1

ش2 اطاگ ت ااخلا ك كا كاركنانبينداخليارتباطاتگسترش ـ 2

مشتريان و شركت بين جانبه دو ارتباط افزايش ـ 3

 شركت امور از مشتريان كردن مطلع در سرعت و بهبود ـ 4

خارجيوداخليارتباطاتبرقراريدرسهولت ـ 5

توزيع و لجستيك سيستم بالاي كارآيي و دقت ـ 6

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه
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انواع بازارهاي در ارتباط با بازاريابان
Durable بادوام

مصرفي كالاهاي ← مصرفي ارهايباز
Non  دوام كم Durable

هر يك دستورالعمل 
مربوط به خود را دارند ⇐

 شده مشتق تقاضاي
تجاري منطقه در فعاليت تمركز
بالا خريد حجم

كالا بالاي پيچيدگي
متخصص فروشنده

شيوه تبليغ متمايز ⇐(تجاري  )بازارهاي صنعتي 

جهاني بازارهاي

(Non-Profitable) انتفاعي غير بازارهاي

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه

مثالي از بازارهاي صنعتي ـ بازار چرم

B 2 C

Business man ⇔ Consumer

B 2 B 

Business ⇔ Business

B 2 B ⎯⎯⎯→ B 2 C
بازار صنعتي        بازار مصرفي

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه
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بازارهاي جهاني و بازارهاي غيرانتفاعي ـ دولتي

جهاني بازارهاي
( مصرفي بازارهاي يا داخل بازار ) بازارها ساير با متفاوت ماهيتي با

هدفكشورتعيين
هدف كشور به ورود نحوه

هدف كشور با خود شرايط هماهنگي

دولتيـانتفاعيغيربازارهاي
مصرفي و صنعتي بازارهاي با متفاوت ماهيتي با

خيريه سازمانهاي

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه

حوزه هاي بازاريابي

صنعتي ـ مصرفي
كالاها

دوام كم ـ بادوام
خدمات
( بازيگري و فوتبال آموزش مؤسسات ) تجارب
(Events) حوادث و ها موقعيت

اد شاف مشهورافراد
Each Person to become a brand

ها مكان

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه
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(ادامه  )حوزه هاي بازاريابي 

        فيزيكي
مالي      (هادارايي) املاك

( الاختراع حق ) معنوي
ها سازمان
اطلاعات توزيع و توليد ـ اطلاعات

(Ideas)هانظريه و عقايد
In the factory we make cosmetics

But in the stores we sell hope

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه

(Marketing Concepts & Tools)مفاهيم بازاريابي و ابزارهاي آن 

بازاريابي تعاريف

: اجتماعي بازاريابي
زندگياستانداردهايافزايشوارتقا

اجتماعي فرآيندي
ارزش با محصولات مبادله و خلق فرآيند طريق از ها خواسته به دستيابي

: مديريتي تعريف
محصولات فروش هنر

ش ف فروشمديريت

: بازاريابي انجمن توسط بازاريابي تعريف
 به رسيدن و مبادله خلق براي ،توزيع و ترويج ،گذاري قيمت ،سازي مفهوم اجراي و ريزي برنامه فرآيند
. سازماني و فردي اهداف

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه
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مديريت بازاريابي

علموهنراز تركيبي

هدف بازارهاي انتخاب

مشتريان رشد و حفظ آوردن، دست به و

مشتريان با طرفه دو ارتباط و تحويل خلق، طريق از

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه

( 1 )مفاهيم محوري بازاريابي 

بازار بندي بخش و هدف بازار ـ 1

ش جايگاه تعيين←هدفبازارتعيين←بازاربندي بخش يب رب ز ريينب ز ييينب ج

صنعت 
گا ش ف

بازار
ا ا خ

كالا و خدمات

ارتباطات

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه

مجموعه فروشندگان پولمجموعه خريداران

اطلاعات
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( 2 )مفاهيم محوري بازاريابي 

Market) بازار فيزيكي جايگاه ـ 2 Place)

Market) بازار فيزيكي فضاي Space)

Meta Market

بازار فيزيكي فضاي

Needs) نياز بازار Market)

Product) محصولات بازار Market)

Demographic) شناختي جمعيت بازار Market)

Geographic) جغرافيايي بازارهاي Market)

Voters)  دهندگان رأي بازار Market)

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه

( 2 )مفاهيم محوري بازاريابي 

منابع

خ م

منابع منابع

پولپول

توليد كنندهمصرف كننده دولت
خدمت

خدمت

ت
دم
خ

ت
دم
مالياتخ

ماليات

ات
الي
م

ات
الي
م

پول

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه

واسطه ها
كالا و خدمات كالا و خدمات

پول پول
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( 3 )مفاهيم محوري بازاريابي 

Market) بازار فيزيكي فضاي Space)

ديجيتال(فضاي ) بازار

 Meta Market

 حالي در هستند هم به مرتبط كاملاً مشتري ذهن در كه مكمل كالاهاي از اي مجموعه

. كرد جستجو متفاوت صنعت چند در را آنها بايد بازار در كه

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه

بازارياب و مشتريان بالقوه
  : بازارياب تعريف

           پاسخ و رفتار دنبال

(Prospect)بالقوهمشتري
   : (Needs) نيازها

نشده بيان و پنهان *     ذاتي * 
    : (Wants) هاي خواسته

( تشنگي كردن برطرف در ها نوشيدني انواع )   نياز شدن برآورده شكل *
   : (Demand) تقاضا

ا* (ؤثتقاضا)لااخ (مؤثرتقاضاي)پولباهمراهخواسته*

  كنند نمي خلق نياز ها بازارياب : نكته
اند شده تعيين قبل از نيازها

. گذارند مي تأثير نيازها بر اجتماعي عوامل كنار در ها بازارياب

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه
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محصول ـ پيشنهاد ـ مارك

  (Product) محصول
        (Offering) پيشنهاد

 (Brand) مارك

كالاي فيزيكي
تركيبي از كالا، خدمت، اطلاعات و تجربه

پيشنهاد ارائه شده  از طرف منبعي با ارزش و شناخته شده
دونالدزمك:مثال

(Satisfaction) رضايت                                 (Value) ارزش
مشتري ارزشمندي و رضايت   ← ⎯⎯⎯⎯   موفق پيشنهاد هر

افزايش كيفيت                                         كاهش قيمت
افزايش ارزش

روش هاي افزايش ارزش

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه

تعامل ـ مبادله

 (Exchange)مبادله                         (Transaction)تعامل 

Self-Producing

Force

كالا آوردن دست به هاي راه

BeggingBegging

Exchange ← بازاريابي محوري مفهوم

ارزش با چيزي دادن دست از ازاي در ديگر فرد از دلخواه محصولات كسب فرآيند : مبادله
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شرايط انجام مبادله
نفر دو اقل حد حضور

باشد ارائه براي ارزشمند چيزي داراي طرف هر
يكديگر به كالا تحويل در توانمند طرف دو هر

ردياپذيرشدرآزادي
مبادله به علاقه و تمايل داشتن

(Transaction) تعامل

B فرد                    A فرد
y  وx كالا⇐ Barter

x  كالا
⇐Transactionل ⎯→⎯

⎯⎯←x

Transfer  ← چيزي دريافت بدون كالا ارائه
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yپولTransaction⇐ y

(Networks)ـ شبكه ها  (Relationships)روابط 

مند رابطه بازاريابي ⇐ مناسب تعامل

جديدبحثي ي

داريم تعامل آنها با كه هايي گروه با مدت بلند روابط تأمين

تجاري واحد حفظ : هدف

خدمات ارائه در اهميت

مشتري با مدت بلند روابط حفظ

ايجاد قراردادي رواني يا كتبي بين شركت و گروه هاي متعامل با آن :شبكه 
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 (Marketing Channels)كانال هاي بازاريابي 

مشتري با ارتباط وسيله : ارتباطي
...مجله، بروشور و : چاپي 
(Media).... تلويزيون، راديو، تلفن و : رسانه 

....بيلبورد و : تبليغات خارج از خانه 

توزيع

ز رج وب بور ب

(Distributer)توزيع كننده 
(Whole seller)عمده فروش 

(Retailer)خرده فروش 
(Agent)عامل 

انبار

كانال هاي بازاريابي

خدماتي

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه

شركت هاي حمل و نقل

بانك ها
بيمه ها

زنجيره ارزش

دباغي پوست 
دباغي نشده

توليد

برش  
پوست

مشتري

پوست دباغي  
شده

پوست برش  
خورده

كانال هاي
كيف آماده بازاريابي

فروش

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه



١۴٣١/٠٣/١٨

١٧

 (Competition)رقابت 

بالفعل رقباي
رقبا

بالقوه رقباي

ماركسطحدررقابت

(Brand Competition)رقابت در مارك 
(Industry Competition)رقابت در صنعت 

سطوح رقابت
(Form Competition)رقابت در فرم 
عموم General)(كل)قابت Competition) ماركسطح در رقابت

رقيب دو وضعيت
مشابه كالاي

مشابه مشتريان
مشابه قيمت

صنعت سطح در رقابت
. يكديگرند رقيب صنعت، يك در فعال هاي شركت تمام
. هستند يكديگر رقيب خودرو، كنندگان توليد تمام اتومبيل صنعت در مثلاً

شكلسطح در رقابت

(General Competition)  (كلي  )رقابت عمومي 

ب لحرر
مشترك روشي با مشترك خدمت ارائه

مشابه شكلي
  ( عمومي ) عام سطح در رقابت

. اند گرفته هدف را كننده مصرف بودجه كه هايي شركت كليه
جهاني سطح در
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 (Marketing Environment)محيط بازاريابي 

شركت
كننده عرضه

( نزديك محيط ) اي وظيفه محيط
كنندهتوزيع

مواد خام
كالا و خدمات

دلال ها
ها نماينده كنندهتوزيع

هدف مشتري
شناختي جمعيت محيط
اقتصادي محيط
طبيعي محيط

كلان محيط
سياسي محيط

محيط بازاريابي

نماينده ها
عامل ها

اقليميمحيط
فرهنگي محيط

PEST Analysis : سياسي محيط تحليل و تجزيه (Political) ، اقتصادي (Economical) ، اجتماعي (Social) و 
. (Technological) فناوري
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 (Marketing Program)برنامه هاي بازاريابي 

بازاريابي اهداف

(Product) محصول
ت (Price)ق

برنامه هاي بازاريابي
(Price)قيمت

(4Ps) بازاريابي آميخته
(Place) مكان
(Promotion) ترويج

. است 7Ps از صحبت خدماتي بازارهاي مورد در
علاوهبههستندPچهارهمان P هفت اين رنين وبچه

Physical) فيزيكي هاي دارايي Assets)
(Processes) فرآيندها
Personal) انساني نيروي Resources)
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(ادامه  )برنامه هاي بازاريابي 

(محصولازايبه)(Customer)مشتري

( قيمت ازاي به ) (Cost) هزينه

4Cs

( مكان ازاي به ) (Convenience) آسايش و راحتي

(ترويجازايبه)ارتباط ب يبر رويجز
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ديدگاه شركت ها نسبت به بازارها

The) انبوه توليد فلسفه ـ 1 Production Concept)

فه2 The)محصولفل Product Concept) The)محصولفلسفه ـ 2 Product Concept)

The) فروش فلسفه ـ 3 Selling Concept)

The) بازاريابي فلسفه ـ 4 Marketing Concept)

The)مشتريفلسفه ـ 5 Customer Concept) )ري p )

اجتماعي بازاريابي فلسفه ـ 6
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ـ فلسفه توليد انبوه   1

Widely Availableارزان
فلسفهاينهاي فرض

Inexpensive

: كاربرد
توسعهحالدركشورهايدر

توليد و توزيع انبوه
كارآيي توليد

ولرورر
بازار توسعه براي
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مثال هايي از توليد انبوه
1910 دهه اواسط در فورد شركت توسط انبوه توليد مفهوم آغاز

مشكي T مدل انبوه توليد
انبوهتوزيعوتوليدوپايين قيمت

ايران در فولكس
ايران در پيكان توليد

: معايب
بودن شخصي غير

پايين كيفيت
پايينخدمات

پاسپورت ارائه
گواهينامه ارائه

دندانپزشكي
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ـ فلسفه محصول 2
 كه پسندد مي را محصولي كننده مصرف

باشد برخوردار بالايي كيفيت از
  باشد داشته راعملكردبهترين
باشد نوآورانه هاي ويژگي داراي

: مورد 4 به مديران توجه
بازار در محصول بهترين توليد ـ 1
زمان طول در محصول بهبود ـ 2
مشتريان طرف از كيفيت با محصول گرفتن قرار تحسين مورد ـ 3
مشتريانسوي از محصول كيفيتدركومشتريحساسيتـ4

موش تله : مثال
محصول طراحان و مهندسان بهترين از استفاده

رقبا عملكرد به توجه عدم
آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه
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(ادامه  )ـ فلسفه محصول  2
« محصول فلسفه » تفكر با موتورز جنرال مدير

"How can the public know, what kind of car they want, until they see what is available."
شركتداخلمحصولاتتفكر شركتداخليمحصولاتتفكر

 لويت پروفسور
Marketing) بازاريابي در بيني نزديك ⇐ بيرون محيط به توجه عدم Myopia)

. هستند كاري سوراخ انجام هاي راه دنبال به آنها نيستند، مته خريد دنبال مشتريان
« حل راه ارائه »

نقلوحملهايشركت لولر
كولا كوكا شركت
دونالد مك شركت

"This organization is looking into mirror, when they should be looking out of window."
رقبا به توجه
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ـ فلسفه فروش 3
"Make and Sell"

بساز و بفروش

داشتنخواهندسودآوريهاشركتوخرندنمكافاندازهبهعاديحالتدرهاشركتومشتريان . داشتنخواهند سودآوري هاشركتوخرندنميكافياندازهبهعاديحالتدرهاشركت و مشتريان

تفكر طرز اين با مديران از يكي از كولا كوكا شعار

"The purpose of marketing is selling more stuff to more people, more often for more 
money, in order to make more profit." 

« فروش يعني بازاريابي » تفكر، اين در

لككاككا اخفكخ باشدنميخريدفكربهخيليمشتريكهكاريوكسب در : كاربرد

  صنعت در ظرفيت اضافه وجود

... و المعارف دايره بيمه، : مانند

انتخاباتي كانديداي
آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه
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فرض فلسفه فروش

« مشتري توسط نارضايتي شدن فراموش »

  كنند مي بيان نفر ده به ناراضي مشتريان

  است خطرناك ها شركت براي فروش فلسفه امروزه

"Today, bad news travel faster and further with the internet."

 مشتريان دادن دست از به منجر جديد، مشتريان به يافتن دست به توجه تنها
. شود مي قديمي
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( 1 )ـ فلسفه بازاريابي  4

"Sense and respond"
«حس كن و پاسخ بده » 

مناسبپاسخدهي⇐مشتريخواستهونياز بازار، بررسي
"Instead of hunting, Marketing is gardening."

: بازاريابي تفكر
مشتري در رضايت ايجاد
مشتري براي ارزش ايجاد

مشتري خواسته و سليقه با محصول تناسب

بازاريابي واحد وظيفه
مشتريان براي مناسب و صحيح محصول يافتن

"Right product for your customers."
Start) شروع نقطه Point) مشتري ⇐

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه
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( 2 )ـ فلسفه بازاريابي  4

"The job of marketing is finding right product for your 
customer, is not find right customer for your product."

محصول ارائه و يافتن سپس مشتري، يافتن و بررسي ابتدا : بازاريابي توصيه

« واندرمن لستر »
صنعتي انقلاب عصر در

"This is what I made, would you please buy it?"
مشتري سمت به كالا سمت از حركت از سمت كالا به سمت مشتريحركت

واطلاعات ارتباطات عصر در
"This is what I want, would you please make it?"

حركت از سمت مشتري به سمت كالا
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( 3) ـ فلسفه بازاريابي  4

رقبا به نسبت مشتريان، به بيشتر ارزشي ارائه در ها شركت بودن توانمند
بيشتر ارزش ارائه ⇐ سودآور شكل به مشتري هاي خواسته و نيازها تأمين
ها خواسته تأمين و يافتن

"Love the Customer, not the product."
United شركت شعار Airlines

"You are the boss."
British شركت شعار Airways

"Putting people first."

ا T)فا t M k t) Target)هدفبازار Market)
Customer) مشتري نيازهاي needs)

بازاريابي فلسفه ستون چهار
Integrated) منسجم بازاريابي Marketing)
Profit) مشتري رضايت طريق از سودآوري through customer satisfaction)
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مقايسه فلسفه فروش و فلسفه بازاريابي

نقطه شروع تمركز ابزار هدف

لس
ف

كارخانه محصول فروش بالا بردن حجم 
فروش

ش
فرو

فه 
س

فل
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بازار هدف نياز مشتري بازاريابي 
منسجم

سودآوري از طريق 
رضايت مشتري

بي
ريا

ازا
ه ب
سف

ل

پايه هاي مفهومي بازاريابي

Target) هدف بازار Market)

Customer)مشتري نيازهاي Needs)

شيميايي مواد كننده توليد : مثال
ساختماني مصالح بازار به ورود

وان توليد

مشترياناستقبالعدم مشترياناستقبالعدم

مشتري نفع و نياز به توجه عدم

عدم آگاهي مشتريان از نيازهاي خود
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مثال

قيمت ارزان ماشين خريداران
ا از Stated)شدان Needs) Stated)شدهبياننيازهاي Needs)

Real) واقعي نيازهاي Needs)

Unstated) نشده بيان نيازهاي Needs)

Delighted) كننده مشعوف نيازهاي Needs)

Secret)پنهانينيازهاي Needs)

همراه گوشه مشتريان
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تقسيم بندي نگرش شركت ها نسبت به بازاريابي

Reactive) منفعل بازاريابي Marketing)

(O i i D i ) Organization)  (بازاربهتوجهعدم)بازارتوسطنهوسازمانتوسطشدههدايت بازاريابي Driven)

Responsive)  ( بازار نياز به نسبت ) پاسخگو بازاريابي Marketing)

"Find and state need and feel it."

Market) بازار توسط شده هدايت بازاريابي Driven)
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تقسيم بندي نگرش شركت ها نسبت به بازاريابي

Anticipative) نگر آينده هاي شركت Marketing)

  آيد وجود به مشتريان براي آينده در است ممكن كه نيازهايي به توجه

Creative) خلاق بازاريابان Marketers)

Proactive) فعال بيش بازاريابان Marketers)

Market)بازاركنندههدايتيابازارگرداننده بازاريابان Driving)

مشتريان به آنها ارائه و بديع هايي حل راه كشف
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تقسيم بندي نگرش شركت ها نسبت به بازاريابي

( سوني شركت بنيانگذار ) موريتا آكيو آقاي

"Sony doesn't serve markets

Sony Creates Markets."

بازار براي هايي خواسته كننده خلق سوني

مردمزندگيسبكوهاخواستهبهدادن شكل
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نكته  

. است نهفته سازمان درآمد در مشتريان رضايت اهميت علت

New)جديدمشتري Customer)

 مشتريان
Repeated) تكراري و قديمي مشتريان Customer)

فعلي مشتريحفظبرابرپنججديد،مشترييكيافتن هزينه نزي يرييي جج برپ يريبر
 برابر 16 شركت، براي سودآوري به آن رساندن و جديد مشتري نگهداري هزينه
  فعلي مشتريان ساير
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بازاريابي منسجم

مشتري منفعت تأمين براي ها بخش تمام همكاري

اطلاعاتفروشنده ماژيكاطلاعاتمشتريان

توليد كننده ماژيك

واحد مالي

واحد تحقيق و توسعه

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه

رضايت مشتري ⇐همكاري تمامي اين گروه ها 
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مثال 

ه تگشكلدكتطها تقضا ن تذ دكتهن دكتر به نسبت ذهنيتوقضاوتگيريشكلودكترمطب به مراجعه

مشتري رضايت در سازمان، در فعال واحدهاي و اجزا تمام دخالت

واحدها تمام براي مشتريان با برخورد نحوه و وظيفه شرح تعيين

بازاريابواحدباواحدهاسايرهمكاريسايهدرمشتريرضايتكسب بازاريابي واحد با واحدهاسايرهمكاريسايهدرمشتريرضايت كسب

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه

سطوح بازاريابي منسجم

وظيفه سطح

تفكط تفكرسطح

. است مشتري رضايت ايجاد همگي، هدف كه كاركنان تمام براي تفكر اين ايجاد

شغل شرح در مشتري با برخورد نحوه تعيين ←زيراكس شركت

خانوادهدرعشقايجاد وظيفه ي ورقيجو

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه
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بازاريابي داخلي و خارجي

External) خارجي بازاريابي Marketing)

منسجم بازاريابي

Internal) داخلي بازاريابي Marketing)

خارجي مشتري

مشتري انواع

ي كنان)داخلشت (كا

  گروه، دو اين به بيشتر توجه
بازاريابي در موفقيت لازمه

(كاركنان)داخليمشتري

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه

تفكر سنتي و جديد بازاريابي

مدير عامل مشتري

مديران مياني

گروه توليد ـ صف

مشتري

گروه صف

مديران 
مياني
مدير 
ل ا

 شركت هاي سياست كننده تعيين مشتري

بازار عرف اساس بر انتظارات گيري شكل : هدف بازار

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه

عامل
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سودآوري در بازاريابي

سودآوريداشتن⇐بازاربهورود هدف رورو ورنز و

مشتري رضايتمندي با همراه

مشتري براي برتر ارزش خلق طريق از آوري سود

Pهاي شركت & G،Craftو...

مشتري رضايت به توجه

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه

علت توجه بيشتر شركت ها به فلسفه بازاريابي

فروش افت

فروشرشد

خريد الگوي تغيير

رقابت افزايش

ش نهافزا ااز ازا بازاريابيهايهزينهافزايش

بازاريابي قواعد به توجه با فعلي مشتري حفظ

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه
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تكامل نقش بازاريابي

توليد مالي

Marketing as an 
equal Function

مالي
منابع

Marketing as a more 
important Function

توليد مالي

منابع 
انساني

بازاريابي

توليد منابع
انساني

بازاريابي

Marketing as a 
major Function

افزايش 
رقابت

افزايش 
رقابت

Customer as the 
controlling function

توليد مالي

منابع 
بازاريابيانساني

مشتري

مالي

توليدمشتري

مالي

منابع 
انساني

بازاريابي افزايش 
رقابت

بازاريابي 
منسجم

مفهوم مشتري
نقطه شروع تمركز ابزار هدف

تكتك نيازها و ارزش  بازاريابي فرد سفهش
فل

One) فرد به فرد بازاريابي روش to One Marketing)

تك تك 
مشتريان

رزش و ز ي
هاي مشتري

ر بي ري ز ب
به فرد رشد سود

ش
فرو

ه 

بيشترفردياطلاعاتآوري جمع

اطلاعات آناليز

موريس سيگار شركت

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه
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مثالي ديگر از روش بازاريابي فرد به فرد

هتل و دريافت اطلاعات بسيار دقيق از مشتريان

ذخيره اطلاعات شخص در استفاده از امكانات

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه

استفاده از اطلاعات ثبت شده در 
مراجعه بعدي همين شخص

فلسفه بازاريابي اجتماعي

طبيعتواجتماعمنافع به توجه وععو

جامعه سلامتي به وارده هاي آسيب به توجه

كالا مصرف در گرفته صورت اسراف به توجه
( اجتماعي بازاريابي مفهوم در ) طبيعت و جامعه اجتماع، منفعت برآوردن

 طبيعت و جامعه مقابلدرشركتهايگيريجهتبهمشتريان توجه

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه
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بازاريابي و مديريت بازار

انواع محيط بازاريابي: فصل دوم 
شربيان:درس نواز غريب نادر دكتر

كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه آموزش عالي غير انتفاعي  
مجازي نور طوبي مي باشد

دكتر نادر غريب نواز شربياني:درس 
فاطمه محمدي: كارشناس 

خارج سازمان ←غير قابل كنترل 
محيط بازاريابي

داخل سازمان←قابل كنترل 
⇓

محيط جمعيت شناختي
محيط اقتصادي

محيط سياسي ـ قانوني
محيط تكنولوژيك

محيط طبيعي
⇓

4Pآميخته بازاريابي 

توجه به تأثير متقابل دو محيط
آميخته بازاريابي شكل گرفته براي بخش هاي انتخاب شده بازار، بر اساس محيط خارج از سازمان  :نكته 

  «تطبيق محيط دروني با محيط بيروني  »
⇓

كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه آموزش عالي غير انتفاعي  
مجازي نور طوبي مي باشد

محيط بازاريابي

سازمان هاي موفق
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ارائه كننده فرصت ها و تهديدها ⇐ (محيط خارجي  )شناخت محيط بازار 
:عواملي كه شركت هاي موفق به آنها توجه داشته اند 

(نظارت)شناخت محيط خارجي

تطبيق با محيط خارجي

توجه به تغييرات محيطي به عنوان فرصت هاي مهم

GMـ  IBM :مثال هايي در مورد ناديده گرفتن محيط خارجي و كلان 

كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه آموزش عالي غير انتفاعي  
مجازي نور طوبي مي باشد

شناخت محيط بازار

Marketing Intelligenceـ سيستم هوشمند بازاريابي  1

انعكاس اطلاعات بازار به سازمان به طور دائمي 

ا2 ازا قات ق ت نظ ند هدف ش ـ روش هدفمند و منظم تحقيقات بازاريابي 2

مشتري ها ـ ارتباط نزديك

موفق در شناخت ⇐شركت هاي موفق  

رقبا

كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه آموزش عالي غير انتفاعي  
مجازي نور طوبي مي باشد

شركت هاي موفق
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توسط بازاريابان... شناخت روندهاي موجود در محيط مانند سن، جنسيت و 
شناخت نيازها و پاسخ دهي به آنها

...درمان سرطان ـ درمان هاي شيميايي ـ داروي ضد چاقي  :مثال 

كشف روندهاي موجود  ⇐لازمه كشف نيازهاي موجود در محيط هاي گوناگون 
نزول تهديد←س تهديد←سير نزولي

كشف روندهاي موجود
فرصت ←سير صعودي 

(Fade)حوادث زودگذر 
(Trend)روندها 
ا M)ن t d)

كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه آموزش عالي غير انتفاعي  
مجازي نور طوبي مي باشد

روندها در محيط 

(Megatrend)روندهاي عمده

:حوادث زودگذر 
حادثه كوتاه و غيرقابل پيش بيني زودگذر 

عدم تأثيرات سياسي، اجتماعي و اقتصادي
مانند مد

:روندها 
حوادث بادوام و قابل پيش بيني

مشخص كننده جهت آينده
:شركت مشاوران پاپ كورن

مطالعه روندهاي اقتصادي آمريكا
حركت به سمت سبك زندگي جديد

تمايل به داشتن زندگي طولاني تر و با نشاط تر
روندهاي عمده

( آينده نگر )جان نايس بيت 
حوادث داراي تغييرات تكنولوژيك، سياسي، اقتصادي و اجتماعي زياد

مدت طولاني گيري شكل

كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه آموزش عالي غير انتفاعي  
مجازي نور طوبي مي باشد

تفاوت بين چند واژه

شكل گيري طولاني مدت
سال 10تا  7اثرگذاري در دوره هاي زماني 

مثال هاي از پيش بيني هاي صورت گرفته درباره روندهاي عمده آتي
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هماهنگي و تطبيق برنامه بازاريابي با روندهاي بازار
⇓

لازمه نتيجه گرفتن در بلند مدت
فروش كتاب هاي الكترونيك :مثال 

چتحقيقات شركت يان كلوويچ ن
حركت به سوي مصرف داروهاي ضد چاقي

(Living to buy)زندگي براي خريد 
دوري از پس انداز
وظيفه بازارياب

(شيب و سرعت آنها  )بررسي دائمي روندها 
تعيين روند مسلط

دها تهد ها ت ف ن ت

كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه آموزش عالي غير انتفاعي  
مجازي نور طوبي مي باشد

نكته

تعيين فرصت ها و تهديدها

محيط كلان
محيط جمعيت شناختي

محيط اقتصادي

محيط طبيعي

محيط تكنولوژيك

محيط سياسي و قانوني

محيط فرهنگي اجتماعي

.محيطي كه كنترل آن خارج از دست بازاريابان است  :محيط كلان 

كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه آموزش عالي غير انتفاعي  
مجازي نور طوبي مي باشد

شناسايي و پاسخگويي به 
نيروهاي محيط كلان
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ـ افزايش سرعت معاملات و تعاملات بين المللي 1

ـ حركت ظرفيت هاي مهارتي و توليدي به سمت كشورهاي با هزينه توليد پايين 2

ـ افزايش قدرت اقتصادي در چند كشور آسيايي 3

ـ افزايش معاملات بين اتحاديه ها 4

ـ افزايش مشكلات بدهي بين چند كشور 5

ـ افزايش ناتواني سيستم مالي بين المللي 6

ـ حركت سيستم جهاني به سمت تجارت پاياپاي 7

كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه آموزش عالي غير انتفاعي  
مجازي نور طوبي مي باشد

تغييرات رخ داده در محيط كلان

رشد جمعيت جهان   (الف 

٢٠٠٠٢٠٢۵سال

۶/١٧/٩نفرجمعيت به ميليارد

نياز به منابع محدود، به طور گسترده
نگراني در مورد رشد جمعيت جهان

عدم رشد جمعيت در كشورهاي پيشرفته
رشد جمعيت دنيا در كشورهاي كمتر توسعه يافته  %  24

كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه آموزش عالي غير انتفاعي  
مجازي نور طوبي مي باشد

( 1 )ـ محيط جمعيت شناختي  1

ي و ر ي ور ر ي ي ج ر
رشد جمعيت دنيا در كشورهاي توسعه يافته  %  76
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رشد جمعيت به معني رشد بالا نمي باشد ـ اهميت قدرت خريد
خانواده هاي چيني:مثال

بررسي قدرت خريد بازارها

كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه آموزش عالي غير انتفاعي  
مجازي نور طوبي مي باشد

كاربردهاي بازاريابي
رشد جمعيت جهان 

آميخته نسبي جمعيت (ب 

ا ك ك خا⇐كش لا ا گ الا ا اهميت بالاي گروهي از محصولات خاص⇐كشور مكزيك و جمعيت جوان

اهميت بالاي گروه ديگري از محصولات ⇐كشور ژاپن و جمعيت پير 

كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه آموزش عالي غير انتفاعي  
مجازي نور طوبي مي باشد

( 2 )ـ محيط جمعيت شناختي  1
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(Pre-school)ـ قبل از مدرسه  1

(School age children)ـ مدرسه اي  2

(Teenager)ـ نوجوانان  3

سال40تا25ـ جوانان بين4 بين ن لجو
سال 65تا  40ـ ميانسال بين  5
سال 65ـ كهن سال بالاتر از  6

ميليون تولد 78 ← 1964ـ  1946در آمريكا بين سال هاي 
ميليون تولد72←1994ـ1977بين سال هاي

كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه آموزش عالي غير انتفاعي  
مجازي نور طوبي مي باشد

تقسيم بندي جمعيت

بازارهاي قومي (پ 
ژاپن

آمريكا

آآآآ

توجه به نيازهاي ويژه هر گروه از قوميت ها
تقسيم بندي قوميت هاي ايراني

آسياييآمريكاي لاتينآمريكايي سياه پوستآمريكايي سفيد پوست
72  %13  %11  %3/8  %

كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه آموزش عالي غير انتفاعي  
مجازي نور طوبي مي باشد

( 3 )ـ محيط جمعيت شناختي  1
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گروه هاي تحصيلي (ت 
(Illiterate)بي سواد 

(High school dropout)تركت تحصيل

(High school degree)ديپلم 

(College Degree) (كارداني  )درجه دانشگاهي 

(Professional)درجه هاي تخصصي 

ختلف ها گ ازها ن تن

كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه آموزش عالي غير انتفاعي  
مجازي نور طوبي مي باشد

( 4 )ـ محيط جمعيت شناختي  1

تنوع نيازها بين گروه هاي مختلف

الگوهاي خانواده (ث 
زن ـ شوهر ـ بچه ها ـ پدر يا مادر بزرگ :سنتي 

خانواده 
  (خانواده يك نفره  )افراد مجرد  : (غير سنتي  )مدرن 

د مج جوان اد اف ا وه گ

الگوهاي 
مصرف 
متفاوت

گروهي ار افراد جوان مجرد
زن ـ شوهر

مثال 

⇓

DWSS
DivorcedWidowSeparatedSingle

مجردجدا شده بيوه مطلقه

كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه آموزش عالي غير انتفاعي  
مجازي نور طوبي مي باشد

( 5 )ـ محيط جمعيت شناختي  1

⇓
داراي الگوي ويژه رفتاري
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تغييرات جغرافيايي در جمعيت (ج 

افزايش نرخ مهاجرت بين كشورها در دهه هاي اخير

⇓

بررسي پيامد وجود جمعيت مهاجر براي شركت ها

وجود مهاجرت بين شهرها و حومه شهرها

⇓

ايجاد شكل هاي جديدي از تقاضا

كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه آموزش عالي غير انتفاعي  
مجازي نور طوبي مي باشد

( 6 )ـ محيط جمعيت شناختي  1

تغيير شكل الگوي مصرف و تقاضا در شهرهاي بزرگ و شهرهاي مختلف

تفاوت الگوي مصرف و نوع تقاضا در بين مناطق مختلف يك كشور
⇓

ارائه كالاي مناسب با نوع نيازها

كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه آموزش عالي غير انتفاعي  
مجازي نور طوبي مي باشد

تفاوت الگوي مصرف
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انتقال از بازارهاي انبوه به بازارهاي خرد (ج 

تشكيل خرده بازارهايي با ويژگي هاي متمايز

كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه آموزش عالي غير انتفاعي  
مجازي نور طوبي مي باشد

( 7 )ـ محيط جمعيت شناختي  1

وابستگي نوع كالاي عرضه شده به قدرت خريد افراد 
(Income Distribution)توزيع درآمد 

اقتصادهاي معيشتي
كشورهاي صادر كننده مواد خام

از ديدگاه ساختار صنعت
كشورهاي در حال صنعتي شدن

اقتصادهاي صنعتي ـ بازارهاي جذاب
از ديدگاه درآمد كشورها

درآمد بسيار پايين
درآمد تقريباً پايين

بالا ل خ آمد د يا ن پاي ل خ آمد د

كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه آموزش عالي غير انتفاعي  
مجازي نور طوبي مي باشد

ـ محيط اقتصادي 2

درآمد خيلي پايين يا درآمد خيلي بالا
گروه درآمد بالا و پايين و متوسط 3هر 

توزيع درآمد بسيار سالم ⇐درآمد تقريباً متوسط 
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تحقيقات نشان مي دهد طبقه ثروتمند، ثروتمندتر مي شوند  
و طبقه متوسط در حال افول است  

وجود رفاه نسبي براي اكثريت مردم   :توزيع عادلانه درآمد 
كشور

كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه آموزش عالي غير انتفاعي  
مجازي نور طوبي مي باشد

مثال

پس انداز ـ بدهي ـ در دسترس بودن اعتبارات بانكي

⇐متوسط پس انداز نسبت پس انداز از درآمد 

.پس انداز مردم، توسط بانك ها در اختيار توليد كنندگان قرار مي گيرد 

Y
S

تقاضا ↔عرضه 

كاهش قيمت پول، كاهش نرخ بهره ⇐ (افزايش پس انداز  )افزايش عرضه پول 

(ژاپن  )افزايش روند رشد اقتصادي  ⇐ 

كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه آموزش عالي غير انتفاعي  
مجازي نور طوبي مي باشد

(ادامه  )ـ محيط اقتصادي  2

(آمريكا  )نرخ پس انداز پايين  ⇐نرخ بدهي به درآمد بالا 
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  در پاكيزه و سالم محيط داشتن براي افراد در دغدغه آمدن وجود به
اخير هاي دهه

زمين طبيعي منابع در ها آلودگي گسترده مشكل
ايگلخانهگازهايمورددرنگراني ايگلخانهگازهايمورددرنگراني
  اوزون لايه به آسيب افزايش مورد در نگراني
آب كمبود مورد در نگراني

Green علامت Dot

طبيعي محيط حفظ جهت در صنايع براي قوانين ايجاد
سازيفولادصنايع

كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه آموزش عالي غير انتفاعي  
مجازي نور طوبي مي باشد

( 1 )ـ محيط طبيعي  3

سازيفولادصنايع
شوينده مواد توليد صنايع

خام مواد كمبود ـ الف
تجديد و بازيافت قابل ـ نامحدود
تجديد و بازيافت قابل ـ محدود
تجديدوبازيافتقابلغحدود

مواد خام
تجديد و بازيافتقابلغيرـمحدود

محصولات شده تمام بهاي افزايش ⇐ خام مواد كاهش
انرژي هزينه افزايش ـ ب

 موفقيتعامل مكمل،وجايگزينهايانرژييافتندرسعي

كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه آموزش عالي غير انتفاعي  
مجازي نور طوبي مي باشد

( 2 )ـ محيط طبيعي  3

امروزيهايشركت
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پ ـ فشارهاي ضد آلودگي
افزايش شديد آلودگي هاي ماندگار در محيط طبيعي

افزايش تمايل به مصرف محصولات سبز از سوي مشتريان

ت ـ تغيير نقش دولت ها
برخورد قوي با آلودگي هاي محيط

برخورد ضعيف با آلودگي هاي محيط

كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه آموزش عالي غير انتفاعي  
مجازي نور طوبي مي باشد

( 3 )ـ محيط طبيعي  3

تأثير محسوس و شديد تكنولوژي بر روي زندگي مردم

كشف داروهاي جديد :الف ـ شگفتي ها 

انواع بمب ها و اسلحه ها:ب ـ ترس

امكانات رفاهي در زندگي   :پ ـ نعمت 

كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه آموزش عالي غير انتفاعي  
مجازي نور طوبي مي باشد

( 1 ) (فناوري  )ـ محيط تكنولوژي  4
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صدمه به تكنولوژي هاي قديم ⇐تكنولوژي جديد وارد شده به بازار 
⇓

قرار گرفتن همه گروه ها در يك وضعيت مساوي
:مثال :ثال

← RDروند رشد اتومبيل     FD
تغيير مواد سازنده ابزارها

ورود تلويزيون
ورود اتومبيل 

كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه آموزش عالي غير انتفاعي  
مجازي نور طوبي مي باشد

( 2 ) (فناوري  )ـ محيط تكنولوژي  4

اثرات بلندمدت ايجاد شده توسط تكنولوژي معرفي شده به بازار

قرص هاي ضد بارداري
خانواده هاي كوچك

اشتغال زنان

افزايش درآمد خانواده ها
صرف پول بيشتر براي كالاهاي لوكس ـ بادوام ⇐

كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه آموزش عالي غير انتفاعي  
مجازي نور طوبي مي باشد

نكته
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الف ـ رشد سريع تكنولوژي
...تكنولوژي جديد اينترنت و 

تكنولوژي ديجيتال

تغيير سبك زندگي و شكل زندگي مردم
تغيير در شكل زندگي و روابط مردم ايران در اثر تغييرات تكنولوژي

كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه آموزش عالي غير انتفاعي  
مجازي نور طوبي مي باشد

آيتم هاي موجود در محيط 
( 1 )تكنولوژي 

دور شدن مردم از يكديگر

مصرف گرايي

ايجاد نيازهاي جديد و دنباله دار

محصولات جديد

تأمين    تعمير     تعويض

كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه آموزش عالي غير انتفاعي  
مجازي نور طوبي مي باشد

تأثير تكنولوژي بر روي روابط بين 
فردي ـ اجتماعي افراد
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ممنوعيت به علت مسائل اجتماعي ⇐تكنولوژي لقاح مصنوعي 

 «درصد از دانشمندان دنيا در عصر حاضر زندگي مي كنند  90 »

رشد سريع تكنولوژي در دوره فعلي

كوتاه شدن فاصله تبديل يك ايده به كالاي نهايي

كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه آموزش عالي غير انتفاعي  
مجازي نور طوبي مي باشد

نوآوري هاي موجود در اصلاح نژاد

ب ـ فرصت هاي نامحدود در نوآوري

وجود روش هاي جديد براي معرفي محصولات جديد به بازار

ارائه محصولات جديد با تكنولوژي هاي نوين

فعاليت هاي تحقيقاتي در مورد روبات ها با كاربردهاي متنوع

(Virtual Reality)واقعيت هاي مجازي 

كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه آموزش عالي غير انتفاعي  
مجازي نور طوبي مي باشد

( 2 )آيتم هاي موجود در محيط تكنولوژي 
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پ ـ تغيير در هزينه هاي تحقيق و توسعه بر تكنولوژي
صرف بيشترين هزينه براي تحقيق و توسعه در آمريكا ـ موارد نظامي

ژاپن ـ بيشترين هزينه بر روي مسائل فيزيكي و زيستي

ت ـ افزايش قوانين دست و پاگير تكنولوژيك
تغيير ماهيت شيوه انجام كارها توسط محصولات جديد با تكنولوژي جديد

آنهاست در رفته كار به دانش به وابسته جديد .ارزشمحصولات

كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه آموزش عالي غير انتفاعي  
مجازي نور طوبي مي باشد

( 3 )آيتم هاي موجود در محيط تكنولوژي 

.ارزش محصولات جديد وابسته به دانش به كار رفته در آنهاست 

.جامعه شكل دهنده ارزش ها، باورها و هنجارهاي افراد است 

نگرش افراد نسبت به خود

ديگران به نسبته افراد نگرش افراد نسبته به ديگراننگرش

نگرش افراد نسبت به سازمان ها

نگرش افراد نسبت به جامعه

نگرش افراد نسبت به طبيعت

كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه آموزش عالي غير انتفاعي  
مجازي نور طوبي مي باشد

ـ محيط فرهنگي و اجتماعي 5
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نسبت به خود 
مثال در آمريكا

بررسي نگرش ها نسبت به خود
تعيين نيازها و خواسته هاي ايجاد شده توسط اين نگرش ها

نسبت به ديگران
توجه بيشتر به انسانيت و مهرباني

جامعه به ها غريبه ورود از بازار خوبي براي خدمات اجتماعي⇐جلوگيري جلوگيري از ورود غريبه ها به جامعه
نسبت به سازمان ها 

كاهش رضايت شغلي و وفاداري نسبت به سازمان
ايجاد نگرش جديد نسبت به شغل

نسبت به جامعه
وجود نگرش هاي متفاوت نسبت به جامعه در افراد

نسبت به طبيعت
است نابودي حال در كه طبيعت مورد در تفك

كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه آموزش عالي غير انتفاعي  
مجازي نور طوبي مي باشد

...نگرش افراد 

تفكر در مورد طبيعت كه در حال نابودي است

توجه انسان ها نسبت به ارزش هاي فرهنگي محوري
تأثير اقليم بر ارزش هاي فرهنگي محوري

توجه كمتر به خانواده در اروپا نسبت به آمريكايي ها
باورهاي ثانويه 

ارزش محوري ←ازدواج 
ارزش ثانويه←سن ازدواج

تأثيرگذاري بازاريابان بر روي ارزش هاي ثانويه امكان پذير است
وجود خرده فرهنگ ها 

شناخت خرده فرهنگ هاي موجود در هر جامعه و كشف فرصت هاي مرتبط
تغييرات به وجود آمده در ارزش هاي فرهنگي ثانويه

تغيير در سبك زندگي و الگوي مصرف كالاها ⇐تغيير ارزش هاي ثانويه 

كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه آموزش عالي غير انتفاعي  
مجازي نور طوبي مي باشد

نكات 
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بازاريابي و مديريت بازار
تحقيقات بازاريابي:فصل سوم وم بيل ري ز ب ي

دكتر نادر غريب نواز شربياني:درس

كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه آموزش عالي غير انتفاعي نور طوبي مي باشد 

فاطمه محمدي: كارشناس 

عوامل نياز به تحقيقات بازاريابي

   Local → National
خريدارانسليقهوخواستهبهتوجه

سفارشي بازاريابي
قيمتي غير رقابت ←قيمتي رقابت

⇓
بالا سرعت با اطلاعات به نياز افزايش
اطلاعات پيچيدگي افزايش

آ

كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه آموزش عالي غير انتفاعي نور طوبي مي باشد 

هاخواستهتنوعودرآمدافزايش
  نياز به دهي شكل
خواسته به دهي شكل
نيازمند به تحقيقات بازاريابي ⇐خريد تصميم به دهي شكل
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(ادامه  )عوامل نياز به تحقيقات بازاريابي 

مورددرشركتگذاريسرمايه
گسترده تبليغات

وسيع تمايز
جديد برندهاي

آگاهي از نتايج سرمايه گذاري ها
آگاهي از كارآيي اطلاعات و تجزيه و تحليل اطلاعات

كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه آموزش عالي غير انتفاعي نور طوبي مي باشد 

  اطلاعات تحليل و تجزيه و اطلاعات آوري جمع به كمك⇐ تكنولوژي رشد ⇐ محيط پيچيدگي
  كننده مصرف رفتار بيني پيش ⇐

اجزاي سيستم هاي اطلاعاتي بازاريابي پيشرفته

MIS ⇒ Marketing Information SystemMIS ⇒ Marketing Information System
كولا كوكا شركت : مثال

كاغذي دستمال كننده توليد شركت
هوور شركت

 ساير مصرف الگوهاي پيشرفته، MIS كمك با جهاني هاي شركت
. اند آورده دست به را كشورها
شوكولاتمصرفوسوئيسكشور

كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه آموزش عالي غير انتفاعي نور طوبي مي باشد 

يسور وروو و
پنير مصرف و يونان كشور
چاي مصرف و ايرلند كشور
سيگار مصرف و استراليا كشور
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وجود سيستم هاي اطلاعاتي در شركت ها

قاتواحدوجودعدم يابتحق خدبازا كتازب هاش ها شركتازبرخيدربازاريابيتحقيقاتواحدوجودعدم
ها شركت از برخي در بازاريابي تحقيقات واحد مناسب كارآيي عدم

بازار تحقيقات اطلاعات مورد در مديران مشكلات

جديدبازاريابيمحيط در

عدم آشنايي با منابع كسب اطلاعات
عدم كارآيي اطلاعات زياد
حجم كم اطلاعات مناسب
به موقع نبودن اطلاعات

عدم اطلاع از صحت اطلاعات اطلاعات
رقابتي⇐ا مزيت

كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه آموزش عالي غير انتفاعي نور طوبي مي باشد 

بيير زاري يب ج
داروسازي صنعت : مثال

همراه تلفن هاي گوشي صنعت
دانش اساس بر رقابت

مزيت رقابتي⇐دانش

MISتعريف 

بازاريابياطلاعاتسيستم
افراد

تجهيزات
ها رويه و فرآيندها

 ارزيابي و تحليل و تجزيه بندي، دسته آوري، جمع براي عامل 3 كارگيري به
  اطلاعات

ارائه به گروه هاي تصميم گيرنده درباره بازاريابي شركت⇐هدف از انجام اين فرآيند

كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه آموزش عالي غير انتفاعي نور طوبي مي باشد 

Neededمورد نياز
Timelyبه موقع 

Correctصحيح و دقيق 
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در جهت شناسايي الزامات اطلاعاتي MISوظايف كميته 

؟شودمگرفتهمنظمطوربهبازاريابواحدتوسطتصميماتچه ؟ شودميگرفتهمنظمطوربهبازاريابيواحدتوسطتصميماتي چه
؟ چيست بازاريابي واحد توسط گيري تصميم براي نياز مورد اطلاعات
؟ كدامند منظم طور به شده كسب اطلاعات
؟ كدامند نظر مورد اي دوره مطالعات
؟ كدامند نشده دريافت و نياز مورد اطلاعات
؟ كدامند سالانه و ماهانه روزانه، نياز مورد اطلاعات
؟كدامندنيازموردگزارشاتو مجلات

كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه آموزش عالي غير انتفاعي نور طوبي مي باشد 

روج زورز ي
؟ كدامند نياز مورد اطلاعات عناوين نوع
؟ كدامند تحليل و تجزيه هاي برنامه نوع

. شوند داده پاسخ و پرسيده بايد اطلاعاتي سيستم تشكيل از قبل كه هايي سؤال

بازاريابي و مديريت بازار
رفتار مصرف كننده:فصل سوم وم رل ر ر

دكتر نادر غريب نواز شربياني:درس

كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه آموزش عالي غير انتفاعي نور طوبي مي باشد 

فاطمه محمدي: كارشناس 
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رفتار مصرف كننده 

Pre Purchase → Purchase → Post PurchasePre Purchase → Purchase → Post Purchase
قبل از خريد →خريد  →بعد از خريد 

 كننده مصرف گيري تصميم فرآيند
نياز يا مسئله تشخيص ـ 1
اطلاعات جستجوي ـ 2
هاچارهراهارزيابيـ3

كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه آموزش عالي غير انتفاعي نور طوبي مي باشد 

بي3 رراارزي چ
خريد به تصميم ـ 4
 خريد از بعد رفتار ـ 5

مرحله اول ـ تشخيص مسئله يا نياز

ك ازهاد دن موجودنيازهايدرك
فرد واقعي وضعيت و فرد هاي آل ايده بين فاحش تفاوت وجود

⇓
مسئله ـ نياز

بازارياب

كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه آموزش عالي غير انتفاعي نور طوبي مي باشد 

بازارياب
دوستان

مرجع گروه
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مرحله دوم ـ جستجوي اطلاعات

اتبهجوع ب دگذشتهتج يدف ن»معدنآبخ د ش «كا معدنيآبخريدـفردگذشتهتجربيات به رجوع
( خارجي اطلاعات ) متخصص و آگاه افراد به رجوع

(Involvement)درگيري مصرف كننده در مرحله خريد 

High Involvement Low Involvement

«كاوش دروني »

«كاوش بيروني  »كالاهاي باارزش 

كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه آموزش عالي غير انتفاعي نور طوبي مي باشد 

↓ ↓ 
خارجي منابع                                  دروني منابع

انواع منابع اطلاعات خارجي

آشنايان و دوستان ـ شخصي منابع
انا انالالاگذاقاا ها روزنامه ومجلاتومحصولاتگذارقيمتهايسازمانـعمومي منابع

ها نمايشگاه ـ بازارياب اختيار در ← تخصصي منابع
ها چاره راه ارزيابي ـ سوم مرحله

قيمت ـ كيفيت : عيني معيار
ارزيابي معيار انواع

اجتماعي وجهه ـ مصرفي كالاي به نسبت سايرين برداشت و نگرش : ذهني معيار
خريدبهتصميمچهارممرحله

كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه آموزش عالي غير انتفاعي نور طوبي مي باشد 

 خريدبهتصميمـ چهارم مرحله
انتخاب مرحله در بازارياب مهم بسيار تأثير
  فروشنده توانايي و مهارت كننده تعيين
مرحله اين در خريد به مشتري ترغيب در فروشنده توانايي عدم

سازمان قبلي هاي فعاليت تمام رفتن هدر به ⇐
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رفتار پس از خريد  (مرحله پنجم 

ارزيابي مداوم⇐معيار قضاوت
رضايت

خريد از بعد رفتار
رضايت عدم ريشه جستجوي ⇐ رضايت عدم

سازمان فرآيندهاي بهبود ←مشتريزيادتوقعازناشياشكال

كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه آموزش عالي غير انتفاعي نور طوبي مي باشد 

عزيل يبهبوريزيو ي نر ز
رضايت عدم ريشه

محصول بهبود ← محصول از ناشي اشكال

ناسازگاري ادراكي و شناختي

شده اتخاذ خريدتصميمبهنسبتناسازگاريحالت وجود
سيگاريفرد:مثال

مشتري توسط رفتار تغيير
ناسازگاري رفع

مشتريتفكرطرزوذهنيتتغيير

كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه آموزش عالي غير انتفاعي نور طوبي مي باشد 

مشتريتفكرطرزوذهنيتتغيير

  مختلف هاي شيوه از استفاده با مشتري ذهن روي بر تأثيرگذاري
مرجع هاي گروه و تبليغات مانند
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انواع مسئله خريد

معمولي مسئله حل ـ 1
معموليآيتمآ

  دائمي و روزانه مصرف
  كوتاه عمر
قيمت ارزان
دوام كم

فروشنده و خريدار كم درگيري
ئلل2

كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه آموزش عالي غير انتفاعي نور طوبي مي باشد 

محدودمسئلهحلـ2
بيروني كاوش سمت به حركت
بيشتر اطلاعات كسب

انواع مسئله خريد

  پيچيده مسئله حل ـ 3
خريد مسئله حل در موجود مرحله 5 تمام طي

قيمت گران كالاي
بادوام كالاي
بر هزينه و بر زمان
ا ااا

كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه آموزش عالي غير انتفاعي نور طوبي مي باشد 

خريداردروسواسايجاد
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عوامل تأثيرگذار بر خريد مصرف كننده 

ل1 اكنفانگفانا گنا ا  ـ يادگيري نوع و ادراكنوعـفردانگيزه:فرديـروانيعوامل ـ 1
زندگي سبك

 نوع ـ اجتماعي طبقه ـ فرهنگ : اجتماعي ـ فرهنگي عوامل ـ 2
خانواده

خريددليلخريدمكانخريدموقعموقعيتعوامل3

كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه آموزش عالي غير انتفاعي نور طوبي مي باشد 

خريد دليل ـ خريدمكانـخريدموقعـموقعيتيعوامل ـ 3
  توزيع، قيمت، محصول، ، 4P : بازاريابي آميخته به مربوط عوامل ـ 4

ترفيع
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مديريت بازارو بازاريابي 
ا ا ا ل ا (اصول بازاريابي )

تقسيم بندي بازار :فصل پنجم 

دكتر نادر غريب نواز شربياني: درس 
فاطمه محمدي: كارشناس 

مراحل بازاريابي

S        بازاربنديتقسيم = Segmentation

T                   بازار گيري هدف = Targeting

گاافت Pازادا = Positioning Pبازاردرجايگاه يافتن = Positioning

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه
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مراحل بازاريابي
مراحل كار

اولگام  :               بازار         شيوه هاي تقسيم بندي   مم

دومگام  :گيري                               هدف چگونگي        

نهاييگام  :جايگاه يابي                                                

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه

 (Segmentation) تقسيم بندي بازار

بازار پيچيدگي
                                   

بازار گستردگي و تنوع
 
 

عدم توانايي در سرويس دهي 
به تمام مشتريان و تمام افراد نتيجه

 

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه
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 (Segmentation) تقسيم بندي بازار

ها سازمان بر گذار تأثير هاي پديده

1 ) Hyper-competition (Supplier) : محيط يك در سازمانها گرفتن قرار 
( شديد رقابت ) فرارقابتي

2 ) Over-choice (Customer) :  مشتريان براي انتخاب تعدد

 كنندگان عرضه بين از مشتريان انتخاب تعداد و قدرت افزايش به منجر رقابت افزايش 

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه

  (Segmentation) تقسيم بندي بازار

شلوار و كت ـ پوشاك بازار
           

هاكوپيانـ(ثروتمندطبقه) بالاحددركيفيت *

استفاده از اصول بازاريابي
براي پيروز شدن در بازار يعني كسب سهم 

بيشتري از بازار
S         T           P

نرور وپ
سرا جامه ـ ( آمد در متوسط طبقه ) معمولي حد در كيفيت *
بازار ـ ( درآمد سطح پايين طبقه ) پايين حد در كيفيت *

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه
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 (Segmentation)تقسيم بندي بازار 

نوشابه بازار

نوشابه كننده توليد بزرگترين شعار جهاني، فعاليت  ←  كولا كوكا 
بازار از خاصي بخش به توجه بدون فعاليت 

لاا كاا لاك ك كولاكوكامقابلدرشدنتوانمندبراي ← پپسي 
( مشتريان ) هدف بازار عنوان به نوجوان و جوان افراد تعيين 
مشتريان عنوان به نوجوان و جوان بخش روي بر كار تمركز 

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه

محصول
قيمت

 (Segmentation)تقسيم بندي بازار 

ي
بازاريابي آميخته ، بازار باتقسيم

تبليغ
عرضه مكان

بازار تقسيم

.تعيين مي شوند 

ريم ز ب

(Targeting) بخش دو يا يك انتخاب

 شده تعيين بخش در جايگاه تعيين
آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه
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سطوح بخش بندي بازار

انبوه توليد
انبوهتوزيع بووزيع

Mass) انبوه بازاريابي Marketing)
انبوه ترويج

انبوه خريداران
بازار بندي تقسيم

Segment) بازار بندي تقسيم اساس بر بازاريابي Marketing)
Niche)سازيآشيانه Marketing)

Micro) خرد بازاريابي Marketing)
Local) محلي بازاريابي Marketing)

One) نفر به نفر بازاريابي to One Marketing)

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه

بازاربنديتقسيم منافع

سطوح بخش بندي بازار

م

آن با متناسب گذاري قيمت و بازار بخش آن نياز با متناسب خدمات و كالا توليد

شده انتخاب بخش آن با متناسب شيوه ترين مناسب و ارتباطي هاي كانال بهترين انتخاب

رقبا درست شناخت و شناسايي 

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه
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اك ااخشكفاش قاا

سطوح بخش بندي بازار

( دقيق بندي تقسيموجودبا)بازارازبخشيكدروندرمتفاوتمشتريان وجود : نكته

دارند توجه كيفيت به كه بازار از هايي بخش  : مثال
قيمت ارزان بليط دنبال كه بخشي صورت به بازار تقسيم مانند اي نمونه براي ( حل راه

روتين و عادي حل راه ( 1    نارو ـ اندرسون شيوه
ا( ناق خاگز O)ان ti ) (Option)انتخابگزينهدادنقرار(2                               

 قابل امكانات با ارزان بليط بخش مانند بازار بندي تقسيم كنار در انتخاب قابل هاي گزينه دادن قرار
انتخاب

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه

(Mass Marketing)بازاريابي انبوه  

مشتريان همه براي شكل يك و مدل يك در تنها و رنگ مشكي ماشين توليد ← فورد

6.5) اونس6/5هاي قوطي در ها نوشابه تمام ← كوكاكولا Ounce)

بازاركل براي محصول يك 

ايران در مثالهايي 
انبوه يابي بازار شيوه : كولا پارسي
( انبوه بازاريابي از دورشدن ) محصولات در تنوع ايجاد و بازار بندي تقسيم : بهنوش

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه
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كنا مك رجيس

(Mass Marketing)بازاريابي انبوه  

انبوهبازاريابي عمر پايان 
روشاين عدم امكان كسب سهم بازار مناسب با 

انتخاب هاي مشتريانوجود تعدد در

سراغ روش بايد در بازار و كسب سهم مناسب از بازار براي موفقيت 
رفتبازاريابي خرد 

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه

( 1) بازاريابي خرد   

Segment)بخشي بازاريابي ( 1 Marketing): شود مي بندي تقسيم متفاوت هاي بخش به بازارها .

ثروتمند طبقه
متوسط طبقه

 انتفاعي غير مدارس بازار
درآمد كم طبقه
دولتيمدارسبهمندعلاقه دولتيمدارسبهمندعلاقه

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه
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چيست؟ Segmentبخش وSector طبقه بين تفاوت

( 1) بازاريابي خرد   

متوسط درآمدهاي با اتومبيلخريداران  ←(Sector)طبقه

متفاوت هاي بخش وجود

ف اظ ا اا ااخشا اتفكاالكنا

قيمت اوليه پايينهزينه هاي پايين  ...و 

  هاي بررسي و تفكر با بايد بلكهنيستبازاردرهاييبخشايجادبازارياب وظيفه

 ذهني صورت به بندي تقسيم اين و كند بندي دسته .كند كشف و شناسايي را موجود

عيني نه است

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه

Niche (سازيآشيانهطريقازبازاريابي)آشيانه ايجاد ( 2 Marketing

( 2) بازاريابي خرد   

بخش يك درون در آشيانه ايجاد
 باعث بزرگ و قدرتمند شركتهاي مقابل در كوچك شركتهاي بودن ناتوان
 بخش آن براي محصول و انتخاب را كوچك هاي بخش سري يك تا شود مي

 . كنند مي عرضه كوچك و خاص

Niche)شود انتخاب كوچكي بخش ، بخش يك درون در Marketing)

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه
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آشيانه ايجاد يابي بازار شيوه در مشتريان هاي ويژگي

( 2) بازاريابي خرد   

خاصبسيارنيازهاي ( اول
  بازار . خاص بخش آن به دهي سرويس قبال در بزرگ رقبا براي منفعت نداشتن ( دوم

خاص اي محله در لبنيات
خاص بخش آن در تخصص كردن پيدا طريق از منفعت آوردن بدست ( سوم
 : مثال
ياسوج به گرفته صورت پروازهاي در شيوه اين بردن بكار آسمان هواپيمايي شركت   

اينترنتي هاي سايت    
مجلات    

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه

Localمحلي بازاريابي ( 3 Marketing

( 3) بازاريابي خرد   

رسوم و آداب وعاداتزندگي،هايشيوهبراقليميامحلگذاري تأثير
 اقليمي هاي ويژگي از متأثر سنندج ـ شهركرد در مردم و لباس
  هاي خواسته با محصول بايد نتيجه در ها كننده مصرف شدن متنوع به منجر گذاري تأثير اين

. شود منطبق مشتريان
ايرانبامتفاوتهنددرمصرفيغذاييمواد طعم دم ييو يذ نبوتددرر ير

كشور متنوع مناطق در افراد نظر از مطلوب طعم در تفاوت
. باشد خاص بخش آن محلي نيازهاي از گرفته بر بايد بازاريابي : نكته

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه



10/03/03

10

Segment 
Marketing

( 4) بازاريابي خرد   

Individual فردي بازاريابي ( 4 Marketing

فرآيند رشد اقتصادي

Local

Niche 
Marketing

قبل از انقلاب صنعتي
(سفارش گيري  )
فت سفارش و بعد توليددريا

انقلاب صنعتي توليد انبوه 
(عدم توجه به سليقه  )

با افزايش رقابت  1990بعد از  
فضاي اينترنتي سفارشي

One to One Marketing

One to One
Marketing

Marketing

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه

قبل و بعد از انقلاب صنعتي

 استفاده مورد هم با زمان هم انبوه بازاريابي و سفارشي بازاريابي امروزه
گ .گيرد مي قرار
. شود مي توليد انبوه صورت به ها سفارش آن ← گيرند مي سفارش

 سفارشي بازاريابي هاي مزيت از و انبوه بازاريابي هاي مزيت از امروزه
ش .شودمياستفادهزمانهم طور به
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امروز بازرگاني دنياي در شلوار و كت توليد شيوه : مثال
كگ

قبل و بعد از انقلاب صنعتي

Customizeصورتبهكامپيوترطريقازسفارشدريافت( اول گام

توليد خط به سفارش انتقال ( دوم گام
توأماً سفارشي و انبوه صورت به شلوار و كت توليد ( سوم گام

پيشرفتهكشورهايدراستفادهموردتوليدشيوه پيشرفتهكشورهايدراستفادهموردتوليد شيوه
-mass انبوه ـ سفارشي توليد customization

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه

مزاياي توليد سفارشي انبوه چيستند ؟
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پاسخ

بازار تحقيق در لازم اطلاعات براي مبنايي مشتري از شده دريافت اطلاعات
ك ( انبارداري سيستم به نيازعدم)شدهتوليدمحصولاتكردنانباربهنياز عدم

مشتري خواست و تمايل اساس بر عينك ساخت ( مثال
دوچرخه ساخت
بادوام مصرفي كالاهاي ساخت

دروشين  ـ هدر كمترين اوليه مواد مصرفدرتااستبالاتخصصوتجربهنيازمندروش اين  ز دصردرتبصصوجربي يو دررينو
. باشند داشته را رفت

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه

الگوهاي بخش بندي بازار

(Homogeneous) همگن الگوي ( 1

100بستني : كالا

  : ها ويژگي
افقي محور ـ بودن شيرين ميزان
عمودي محور ـ بودن اي خامه ميزان

. باشد داشته وجود %50 ـ %50 ميزان به و متوسط طور به ويژگي دو هر از *
ك

0

50

0 50 100

همهبرايمحصول يك *
 بازاريابي با سازگار ) همگان براي همگن كالايي يعني همگن الگوي بازار، بندي بخش الگوهاي در
. ( است انبوه

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه
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(Clustered) اي خوشه الگوي ( 2

ك

الگوهاي بخش بندي بازار

100

كمحددرخامهوشيرينيميزان :چپ و پايين
. است رژيمي مشتريان به  مربوط (Segment) بخش اين

  بالا حد در خامه و شيريني ميزان  : راست و بالا
دهندميتشكيلخاصSegmentيكبخشاين مشتريان

0

50

0 50 100

ن شينري دييلصgيب د

بالا حد در خامه كم، شيريني ميزان  :چپ و بالا

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه

  (Diffuse) پراكنده الگوي ( 3

طف طافااان اگن

الگوهاي بخش بندي بازار

100

.داردديگرنقطهبامتفاوتاييخواستهنقطههردر فرد هر

گگ كك گكگك

0

50

0 50 100

دارد؟ بيشتري هماهنگي كنونتاشدهمطالعهالگوهايازكداميكباپراكندگيالگوي : سوال
Oneروش to one Marketing رستوران مورد در شده مطرح مثال مانند
.دارد انتخاب قدرت خود خواسته به توجه با مشتري هر

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه
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رويه هاي تقسيم بندي بازار
(Market segmentation procedures)

Hierarchical)  ها ويژگي مراتب سلسله روش Attribute)

گك . است صورت چهبهمحصولهايويژگيمراتبسلسلهاينكه بررسي

 : خودرو خريد زمينه در ها ويژگي مراتب سلسله 
Nation) خودرو كننده توليد مليت Dominant)

Brand)كنندهتوليدبرند Dominant) ب
 هاي بخش تشكيل براي اي شيوه دارند، مشتريان براي محصول هاي ويژگي كه هايي اولويت به توجه *

باشد مي كنندگان مصرف بين جديد

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه

: مثال
ش ااخاخف لكا لا ك“اا ”لا

رويه هاي تقسيم بندي بازار
(Market segmentation procedures)

  ”محصولمارك“ را اول اولويتكهبازارهايبخشازبرخيدرفروش
Brand   آسان فروش دارد Dominant 
    دارد اهميت و اولويت بالاترين ”قيمت“ بازار هاي بخش از ديگر برخي در

Price Dominant
 مهمترين و دارد اولويت بالاترين ”كيفيت“ ممكن بازار از ديگري بخشي در

Quality  نظراستمورد ويژگي Dominant ي

متفاوت  بايد اولويت بندي هاي مختلف بازار هاي كشف بخش براي  :نتيجه 
كنيم  موجود در بازار را كشف مشتريان 
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خودرو فروش براي : مثال

سومگروه دومگروه اول گروه

رويه هاي تقسيم بندي بازار
(Market segmentation procedures)

ا ش

ب
سلسله مرات

سوم گروه دومگروه گروه اول
قيمت كيفيت خودرو نوع
كيفيت خدمت قيمت
نام نوع نام

دسته بندي مشتريان
  بندي دسته نتيجه در و مشتريان نظر مورد هاي ويژگي مراتب سلسله   تعيين
 به بهتر دهي سرويس و شناخت بازار، بندي تقسيم شدن آسانتر به منجر آنها
. شود مي آنها

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه

       Effective Segmentationبازاراثر بخش تقسيم بندي 

ندارد وجود گسترده بندي تقسيم امكان نمك، مانند كالاها برخي
ومنزللوازم:مانندهستنداجراقابلمتنوعهايبنديتقسيمازوسيعيدامنه،ديگربرخي   و منزل لوازم : مانند هستند اجراقابلمتنوعهايبنديتقسيمازوسيعيدامنه،ديگر برخي
همراه گوشي

بازار بندي تقسيم در لازم هاي ويژگي
Measurable شده انتخاب بخش گيري اندازه قابليت (1

ماهانه درآمد ـ مشتريان هاي ويژگي ـ خريد قدرت گيري اندازه در توانايي

Substantial ( بودن مهم ) بودن صرفه به ( 2

. داد تشكيل آن بر بازاري آميخته بتوان تا باشد اي اندازه به بازار خاص بخش
سانتر 120 از تر كوتاه افراد براي ماشين توليد
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                  Accessible   دستيابي قابل ( 3

ك

       Effective Segmentationبازاراثر بخش تقسيم بندي 

 را مناسبدهي سرويس وكردهپيدادسترسيبازاربخشآنبه بتوانيم
. باشيم داشته

      Differentiable  تمايز قابليت ( 4

ذهني *
يابآميختهبهپاسخگويدتفاوت* بازا بازاريابيآميختهبهپاسخگوييدرتفاوت*

 دو در دهند مي يكساني پاسخ عطر يك به كه را متأهل و مجرد هاي خانم گروه دو توان مي آيا : سؤال
؟ داد قرار بخش

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه

 را گروه دو هر بايستي محصول، به بانوان گروه دو هر پاسخ بودن مشابه علت به : پاسخ
دهيمقراربخشيكدر

       Effective Segmentationبازاراثر بخش تقسيم بندي 

.دهيمقراربخشيك در

     Actionable ( بودن عملي ) عمليات قابليت  ( 5

. كنيم اجرا و آماده آنها براي را بخشي اثر برنامه بتوان
. آورد دست به را خاص بخش آن بتوان

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه
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متغيرهاي تقسيم بندي بازار

. است الزامي نظر مورد بازار بندي تقسيم متغيرهاي شناسايي ابتدا در

Geographic                          جغرافيايي متغيرهاي ( 1 Variables          

Demographic                شناختي جمعيت متغيرهاي ( 2 Variables  
Psychographicروانشناختي متغيرهاي ( 3 Variables

Behavioral                              رفتاريمتغيرهاي ( 4 Variables ي( ريير ر

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه

ـ متغير جقرافياييمتغيرهاي تقسيم بندي بازار 

محل   
منطقه   

شهر     
.براساس تراكم ـ اقليم مناطق تقسيم بندي ها صورت بگيرد 

روشن رنگ گرمسير ـ ماشين رنگ روي بر اقليم تأثير  *
غرب يا شرق ـ جنوب يا شمال غذايي مواد روي بر اقليم تأثير  *

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه
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  به بازار بندي تقسيم در تر، راحت گيري اندازه و زياد افراد بين بودن مشترك علت به
فااط شا

متغيرهاي تقسيم بندي بازار ـ متغير جمعيت شناختي

.شوداستفادهبايد حتم طور

سن ( 1
زندگي مرحله ( 2
جنسيت ( 3
درآمد ( 4
اجتماعي طبقه ( 5
نسل ( 6

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه

Age زندگيسيكل و سن - life cycle

( 1) متغيرهاي تقسيم بندي بازار ـ متغير جمعيت شناختي 

. كنند مي زندگي سيكلي چه در و دارد قرار سني چه در مشتري
نوزادان، كودكان، نوجوانان، جوانان، ميانسال ها، كهنسال ها

          : دارند قرار سني رده چه در
سال 20زير
سال30زير

سال 30 بالاي
سال 50 زير

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه
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موستانگ نام به اتومبيلي ـ فورد خودرو توليد مثال
گك

( 1) متغيرهاي تقسيم بندي بازار ـ متغير جمعيت شناختي 

.هستند قيمت ارزانواسپرتماشينخواهانجوانافراد:زندگيسيكل 
. بودند ماشين اين خريداران جزء پيرها گروه هم و ها جوان هم : نتيجه

Age and life cycle can be tricky!

يتن  گرفته صورت هاي بندي گروهدراساسيهايويژگيمورددراشتباهاتياست ممكن * يورددرب ديرودرييويژ رصورتيب
. باشد گرفته صورت زندگي سيكل و سن نظر از

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه

Lifeزندگي مرحله Stage

 طبقه در است ممكن كه را اشتباهاتي ميزان توانند مي ها مشتري زندگي مرحله به توجه *
كگك

( 2) متغيرهاي تقسيم بندي بازار ـ متغير جمعيت شناختي 

.دهدكاهشرادهدرويزندگيسيكلاساس بر بندي
ساله 35 خانم : مثال
 زندگي متفاوت مراحل

Married 
Intended Married 
Without  baby
Have baby
WidWidow
Divorced

  را زندگي مختلف مراحل ولي هستند خود زندگي سيكل از نقطه يك در ساله 35 هاي خانم همه
. كنند مي طي

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه
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Genderجنسيت متغير Variable

( 3) متغيرهاي تقسيم بندي بازار ـ متغير جمعيت شناختي 

 در ( مردان و زنان ) بخش 2 گيري شكل به منجر مردان و زنان  تمايلات بين تفاوت *
. شود مي بازار
. پسند مورد هاي رنگ در تفاوت : مثال
  مردان بخش ـ ايكات شركت
يبوككفش ريبوك كفش

  . گيرد مي صورت آقايان يا هستند ها خانم از مشتريان اينكه اساس بر بازاريابي امور انجام *
خودروها خانم مالكان مورد در خودروسازان توجه 
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Incomeدرآمد متغير Variable

( 4) متغيرهاي تقسيم بندي بازار ـ متغير جمعيت شناختي 

كنندگان مصرف درآمد اساس بر بازارها و ها محصول بندي گروه *

  طبقه يا بودند كارگران گروه رنگي تلويزيونهاي خريداران گروه اولين : سوال
؟ درآمد بالاي
ايهزينهديگردستگاهوجودبااينكهخاطربهـكارگرانودرآمدپايينطبقه  اي هزينهديگر دستگاه وجودبااينكهخاطربهـكارگرانودرآمدپايين طبقه
 سرگرم منزل داخل در و كند نمي ... و رستوران و رفتن بيرون رفتن صرف
. شوند مي
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Social  اجتماعي طبقه متغير Class Variable

( 5) متغيرهاي تقسيم بندي بازار ـ متغير جمعيت شناختي 

 :متفاوتكالاهايكنندگانمصرفبر گذار تأثير
خودروها
ها لباس
منزل لوازم
سكونتمحل

طبقه اجتماعي تعيين كننده ميزان مصرف و نحوه مصرف* 

سكونت محل
 

پزشكان مانند اجتماعي طبقه يك بين در محصول يك دادن رواج

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه

Generation نسل متغير Variable

( 6) متغيرهاي تقسيم بندي بازار ـ متغير جمعيت شناختي 

. متفاوت نسل هر پيرامون متغيرهاي بين تفاوت

متفاوت نسل هر زندگي محيط بين تفاوت

Baby) جمعيت انفجار : مثال boom) مصرف گروه توانند مي 1359  ـ 1363 زماني دوره در  

اآاالكلانلاگك   را آن از بعد سال 20 دوره درسيكلتموتورودوچرخهمانندمحصولاتيمورددربزرگي كننده

. دهد تشكيل
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Life زندگي سبك Style

( 1) متغيرهاي تقسيم بندي بازار ـ متغير روانشناختي 

Time) است مهم زمان ( 1 Oriented)
افراد زندگي سبك

Money) است مهم پول ( 2 Oriented)

 ارائه را خود محصولات آن شناسايي به توجه با و هستند گروه كدام جزء مشتريان كه شود بررسي *
  . دهيم

(Multi Task)ـ افرادي كه چند كار همزمان انجام مي دهند 

م
 كالاهاي و كنيم مشتخص را خود(Segments) هاي بخش توانيم مي بندي دسته اين به توجه با *

. دهيم ارائه مناسب

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه

Personality  شخصيت
  : مشتريان شخصيت اساس بر بازار بندي تقسيم

الاAنشخ كنااف

( 2) متغيرهاي تقسيم بندي بازار ـ متغير روانشناختي 

عصبي كمي وبرنامه با فعال، بسيار :Aنوعشخصيت
عجول كمتر برنامه، بي كمي  : B نوع شخصيت

  : فورد اتومبيل خريداران ( مثال
احساساتي افرادي

صنعت مرد
بالا نفس به اعتماد داراي

:شورلتهاياتومبيلخريداران  :شورلتهاياتومبيل خريداران
كار محافظه افرادي

اقتصادي
مردانه صفات داراي چندان نه
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( 3) متغيرهاي تقسيم بندي بازار ـ متغير روانشناختي 

Core   افراد محوري هاي ارزش Values
. پرداخت افراد رفتار بيني پيش به راحتي به توان مي افراد محوري هاي ارزش تشخيص با

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه

Occasionsهاموقعيت ( الف

( 1) متغيرهاي تقسيم بندي بازار ـ متغير رفتاري 

. گيرند مي قرار بازار بندي تقسيم مبناي
مادر روز ـ پدر روز مانند  ها موقعيت انواع : مثال

: كنند تقسيم موقعيت اساس بر را خود بازار توانند مي فروشندگان
oخواستگاري
oهديه
oپدرروز
oمادر روز

. شود مي تر راحت مشتريان به فروش و دهي سرويس بندي دسته اين با

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه
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هواپيمايي صنعت در مشتريان و بازار بندي تقسيم ـ مثال

( 1) متغيرهاي تقسيم بندي بازار ـ متغير رفتاري 

 موقعيت = بازار بندي تقسيم مبناي
(سرعت مهم تر  )سفر تجاري 

(قيمت مهم تر  )سفر تفريحي 

سفر خانوادگي

  تعيين بندي تقسيم اين اساس بر را خدمات و فروش گذاري، قيمت سيستم *
. كنيم مي

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه

ايران در موجود متغيرهاي
. دارند راخوديهمخصوصبازارهاموقعيتاز كدام هر

( 1) متغيرهاي تقسيم بندي بازار ـ متغير رفتاري 

مر يزد رو ز درويوصب ر
صفر و محرم
ماه بهمن

نوروز تعطيلات
بدر سيزده

ممعلمروز
اعياد
رمضان ماه

. باشند بازار بندي تقسيم مبناي توانند مي ها موقعيت اين از كدام هر

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه
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منافع ( ب

( 2) متغيرهاي تقسيم بندي بازار ـ متغير رفتاري 

عب
  بندي تقسيم برند، مي كالا از كه منفعتي اساس بر را مشتريان توانند مي ها بازارياب

. كنند
: دندان خمير خريداران منافع

دندان سفيدي
پوسيدگي ضد

ترارزانقيمت
رنگ ـ طعم

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه

( 2) متغيرهاي تقسيم بندي بازار ـ متغير رفتاري 

جمعيت شناختيروانشناختيرفتاريمنفعت مورد انتظار
پرتعدادمحافظه كارپرمصرفجلوگيري از پوسيدگي

جواناجتماعي و معاشرتيسيگاريسفيدي
كم درآمدپول مدارپر مصرفارزاني

كودكاندوستداران طعم نعناعطعم ـ مزه خوش گذران

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه

ز عم م ن ر نو و ن ر وش
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لايه لايه بندي تقسيم
  متغيرهاي همه نظر از مشتريان دانست بايد

اخ ش

( 2) متغيرهاي تقسيم بندي بازار ـ متغير رفتاري 

oشناختيجمعيت
oرفتاري 
oشخصيتي  

. دارند هايي ويژگي چه
  كنيم مي ارائه گروه هر به  كه را كالايي تا بگيريم نظر در هم با را ها ويژگي تمام بايد

.باشدآنهانيازهاي با متناسب يبب ز دهي ب

يعني بازاريابي

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه

oكشف نيازها و شناسايي آنها

oشناساندن محصول به مشتريان خود
.لازمه آن تقسيم درست بازار است 

كننده مصرف وضعيت ( ج
a ) نيستندماكننده مصرف(Non-User).

( 3) متغيرهاي تقسيم بندي بازار ـ متغير رفتاري 

a)دمدهمصرف No)ي Use ).
b ) كنند نمي مصرف حاضر حال در ـ سابق كنندگان مصرف (Ex-User) .
c ) بالقوه كنندگان مصرف (Potential Users) . 
d ) بار اولين براي مصرف (First Time Users) .
e ) هميشگي كنندگان مصرف (Regular Users) .
. بگيرد صورت توان مي مشتريان، مصرف وضعيت اساس بر بازار بندي تقسيم *
. است بازار گسترش و سازمانتوسعهجلويمانعيهميشگي،كنندگانمصرفروي بر اتكا تنها * نررويبره يد وييمي نوج ررشوز ز ب

  : خون انتقال سازمان ( مثال
. دارد خود خون بانك گسترش و توسعه بر سعي مشتريان، مختلف انواع به توجه طريق از

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه
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ايران بازار در

( 3) متغيرهاي تقسيم بندي بازار ـ متغير رفتاري 

First) اول بار كنندگان مصرف Time Users)

  هميشگي كنندگان مصرف
سابق كنندگان مصرف

؟ دارد ها بازارياب براي فوايدي چه مصرف وضعيت اساس بر بندي تقسيم : سؤال 
. برگردانندراسابقكنندگانمصرفازبرخيتوانندمي شيوه اين با

  آنها با مناسب،ارتباطي هاي كانالازاستفادهباوكندكشفرابالقوهكنندگان مصرف
  كند برقرار ارتباط

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه

( 4) متغيرهاي تقسيم بندي بازار ـ متغير رفتاري 

Usage) مصرف نرخ ( د Rate)

Light) مصرف كم Users)

Medium) متوسط مصرف Users)

Heavy) زياد مصرف Users)

.كندبنديدستهمشتريانمصرفميزاناساسبررابازار

خريد كمي دارند
خريد متوسط

خريد بالا دارند
. كندبنديدستهمشتريانمصرفميزاناساسبر را بازار 
. باشيم داشته بخش آن هاي ويژگي با مناسب برخورد بايد (Segment) بخش هر با 
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مشتري با روابط مديريت
Diamond Customer

( 4) متغيرهاي تقسيم بندي بازار ـ متغير رفتاري 

Diamond Customer
Gold Customer

Silver Customer
. است مشتريان از % 20 به شركت فروش % 80 : ( 20 – 80 اصل ) تو پاره اصل
. است مهم بسيار % 20 اين رضايت جلب
بانك مثال
 و خاص ارتباطي هاي كانال و امكاناتوتسهيلاتدارند،خريدبالاييميزانكهمشترياني براي بايد

.مي تواند منطبق با نرخ مصرف باشد  ⇐

.كنيمبرقرار را مناسبي

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه

نكته
( 4) متغيرهاي تقسيم بندي بازار ـ متغير رفتاري 

نكته  
كاربرديكا

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه



10/03/03

29

Loyalty) كنندگان مصرف وفاداري وضعيت ( ه Status)

Hard)(يكپارچهوفاداران)سرسخت وفاداران Core Loyal) : 

( 5) متغيرهاي تقسيم بندي بازار ـ متغير رفتاري 

چ پ
  . كنند مي خريداري مارك يك از هميشه كه افرادي

  Aو       Aو      Aشكل مصرف     
مهرام و مهرام و مهرام

Split) انشعابي وفاداران Loyal) : صورت به مارك يك از آنها مصرف روند كه افرادي  
. است (Split) تكه تكه

. خرد مي مارك دو فقط

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه

     Aو     Bو       Aو      Aشكل مصرف     
و مهرام بهروزمهرام و مهرام و                   

( ادامه ) كنندگان مصرف وفاداري وضعيت ( ه

( 5) متغيرهاي تقسيم بندي بازار ـ متغير رفتاري 

Shifting) تغيير حال در وفاداران Loyal) :  
هستند خود مصرف تغيير حال در ديگر مارك به مارك يك از دائماً افراد اين

... و      C        و    B    و   A    مصرف شكل
... و چين چين و بهروز و مهرام        

 : (Switchers) وفايان بي
. ندارندتوجهيماركبه.ندارندخاصيوفاداريماركي هيچ به

كشورها ساير با مقايسه در ايران در نوشابه كنندگان مصرف : مثال

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه
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مرحله آمادگي خريدار ( و

( 6) متغيرهاي تقسيم بندي بازار ـ متغير رفتاري 

(Unaware of Product)ناآگاه نسبت به محصول  (الف 

شت
ي م

ند
م ب

سي
تق

(Aware of Product)آگاه نسبت به محصول  (ب 

(Informed of Product)مطلع نسبت به محصول  (پ 

(Interested in Product)علاقه مند نسبت به محصول(ت

ان
(Desire to the Product)مشتاق نسبت به محصول  (ج تري

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه

( 6) متغيرهاي تقسيم بندي بازار ـ متغير رفتاري 

مركز تشخيص سرطان :مثال 
.براي جذب افراد و مشتريان در ابتدا بايد مشتريان ناآگاه را آگاه كنيم 

آگاه كردن مشتريان از وجود اين خدمات  
اعلام ريسك عدم انجام آزمايش

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه

يش ز م ج م ري م
معاينه رايگان براي ترغيب افراد
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(Attitude)افرادتفكرطرز(ز

( 7) متغيرهاي تقسيم بندي بازار ـ متغير رفتاري 

(Attitude)افرادتفكرطرز ( ز

. شركت به مشتريان تفكر طرز اساس بر بازار بندي تقسيم
(Enthusiastic)    ( مند علاقه بسيار ) مريد مشتريان ( 1

(Positive) ( شركت به نسبت مثبت تفكر ) مثبت مشتريان ( 2

(Indifferent) تفاوت بي مشتريان ( 3

(Negative)منفيمشتريان(4 (Negative)منفيمشتريان(4

(Hostel) دشمن مشتريان ( 5

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه

Behavioral Variable  (  7  )متغير رفتاري   

لبني محصولات فروش : مثال
.هستنددشمنشركتباكه مشترياني .هستنددشمنشركتباكه مشترياني
. دهند مي تشكيل را (Segment) بخش يك دارند شركت به نسبت منفي ديدگاه كه مشترياني

. دارد كاربرد انتخابات در مشتريان تفكر طرز اساس بر بازار بندي تقسيم : مثال
مثبت تفكر داراي و مريد افراد
تفكر كردن مثبت در سعي ـ دارند خنثي تفكر
  داد حركت مثبت جهتدرراآنهاكردتلاشبايدـدارندمنفيتفكر

دشمنان
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تقسيم بندي بازار براي يك شركت توليد كننده مواد لبنياتي :مثال 

xشركت لبنياتي 

تقسيم بندي جغرافيايي

تقسيم بندي جمعيت شناختي

تقسيم بندي رفتاري

جنوبغربشمالشرق

فروشگاه هاي بر  
خيابان اصلي

فروشگاه هاي 
داخل خيابان

سوپرماركت هاي  
بزرگ

مطلعمشتاقناآگاهآگاهعلاقه مند

مريدوفاداران 

آموزش  كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه
عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد

سرسخت

انشعابي

در حال 
تغيير

تفكر مثبت

خنثي

تفكر تفكر 
منفي

دشمن

تقسيم بندي رفتاري

قابليت اندازه گيري

. بگيريد اندازه را آن بتوانيد كه داريد دانش چيزي مورد در زماني شما

 بازار بندي تقسيم متغيرهاي هاي ويژگي از يكي گيري، اندازه قابليت
. است
  قابل تا باشند داشته اي شدهمشخصتعدادبايدهابخشازكدام هر
. شوند گيري اندازه

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه
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تقسيم بندي بازار هاي صنعتي

B2C شكل به بازاريابي مصرفي، بازارهاي در * (Business To Customer) است .
كت تندهاش فكالاهايكهه فاياص اكنندگانص دن ل كنندت . كنند مي توليد نهايي كنندگانمصرفبرايرامصرفيكالاهايكههستندهايي شركت

ميز : (Durable) بادوام
  مصرفي كالاهاي

ماژيك : (Non-Durable) دوام بي

  كاربرد مصرفي كالاهاي براي اند شده مطرح كنون تا كه بندي تقسيم متغيرهاي : نكته
. دارند

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه

B2B دوم گروه (Business To Business) :
ال ااالاقاكالا فكالا

تقسيم بندي بازار هاي صنعتي

 تر پيچيده و مصرفي كالاهايازبالاترقيمتيباصنعتيكالاهاي توليد
. است

 وارد تجهيزات صورت به و بوده بالا قيمت داراي صنعتي كالاهاي
. شوند مي ها كارخانه
 خلاف بر) نيست پذيرامانتبليغاتطريقازكالاهااين فروش
.(مصرفيكالاهاي
. دارند بالا اطلاعات با اي حرفه فروشندگان به نياز صنعتي كالاهاي

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه
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: صنعتي كالاهاي فروش براي لازم هاي گام

تقسيم بندي بازار هاي صنعتي

كالا بودن مصرفي يا صنعتي تشخيص : اول گام
. است متفاوت مصرفي كالاهاي با صنعتي كالاهاي بازار بندي تقسيم *

( صنعتي كالاي ) مگنت براي متعدد بازارهاي وجود : مثال
. شود ارائه مختلفي و متفاوت صنايع به تواند مي صنعتي كالاهاي *
ش* اطاكالاف ت الكنفاا كش اش   ها شركتمشتريان، بلكه نيستفردباارتباطاتصنعتيكالايفروش در *

. هستند

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه

متغيرهاي تقسيم بندي بازارهاي صنعتي

جغرافيايي متغيرهاي ( 1
ها(2 اتغ تا نف منفعتاساسبرمتغيرهاي ( 2
  مصرف نرخ اساس بر متغيرهاي ( 3

.... و
  متغيـري اسـاس بر را مشتـريان خود، هـاي ويـژگي اساس بر صنعت هر *

. كند مي بندي تقسيم مناسب
لرو :اتومبيلتايركنندهتوليد : مثال و
  كالا تا بپردازد كالا توليد به بعد كند تعيين را خود نظر مورد صنعت بايد ابتدا در
. شود توليد صنعت نيازهاي اساس بر

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه
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متغيرهاي تقسيم بندي بازارهاي صنعتي

 بايدصنعتيكالاهايفروش در

صنعت مورد نظر مشخص شود
⇓

تند ه هدف رد ايزي چه با هاي كت ش چه شركت هايي با چه سايزي مورد هدف هستند  چه
⇓

تعيين شركت هاي هدف

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه

خريد معيار اساس بر صنعتي بازار بندي تقسيم

متغيرهاي تقسيم بندي بازارهاي صنعتي

آزمايشگاهي تجهيزات كننده توليد : مثال

دولت
⇓

صنعتيشركت هاي 
⇓

دانشگاه 
⇓

(سه بازار هدف ) 

قيمت پايين دقت بالا خدمات بالا
خدمات بالا قيمت اهميت ندارد دقت كمتر

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه

قيمت اعتبار خدمات : معيار خريد 
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Sequential) توالي داراي بندي تقسيم Segmentation)

مراتبسلسلهيكاساسبربازاربنديتقسيم

متغيرهاي تقسيم بندي بازارهاي صنعتي

مراتبسلسلهيكاساسبربازار بندي تقسيم
  : آلومينيوم كننده توليد مثال *

Macro) عمده بندي تقسيم Segmentation)

  اول لايه

: مصرف و كاربرد

م :خردبنديتق

(Micro Segmentation)تقسيم بندي خرد  ⇐

توليد كننده قوطي مواد غذايياتومبيلخانه هاي مسكوني

كلاف آلومينيومخانه هاي پيش ساختهنما

چك ك يان طشت ت يان بزرگشت يان شت :خرد بندي تقسيم

. شود مي ريزتر و ريزتر تدريج به بندي تقسيم *

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه

مشتريان بزرگمشتريان متوسطمشتريان كوچك

← a  وb

x  ،y  ،z  ←قيمت  

خدمت
كيفيت

تحقيق رابينسون و باريچ

صنعتبازارهايمشترياندستهسه صنعتيبازارهايمشترياندسته سه
 اند كرده مراجعه بار اولين براي و اند نبوده مشتري قبلاً ( 1

(First Time Prospect) .
(Novices) مبتديان ( 2

(Sophisticates)دائميمشتريان ( 3 ن(3 ميري )دا p )

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه
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تحقيق رابينسون و باريچ ـ ويژگي هاي سه گروه از مشتريان

اند كرده مراجعه اول بار براي كه مشترياني ( اول گروه
كنيم درك درست و كامل را مشتريان كار و كسب نوع
اشكلكاط

مبتديان ( دوم گروه

استشكلچهبهكارطبيعت
كالا مورد در خوب و مناسب توضيح
مشتري ذهن در اطمينان و اعتماد ايجاد
. است لازم حضوري ارتباط

مشتريان دائمي (گروه سوم 
ا گ ا ا خ  سادهبروشورهاي

آموزش
  است لازم اي حرفه هاي فروشنده

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه

خواستار سرعت در نگهداري
خواستار سرعت در تعميرات

حمايت قوي تكنولوژيك

  (Moriority)و مورياريتي  (Swartz)، شوارتز  (Rangan)تحقيق رنگان 

خدمتوقيمتاساس بر ويسبر
Program) برنامه با خريداران ( 1 Buyers)

Relationship) مند رابطه خريداران ( 2 Buyers)

Transaction)ايمراودهخريداران(3 Buyers) Transaction)ايمراودهخريداران ( 3 Buyers)

Bargain) سوداگر شكارچيان ( 4 Hunters)

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه
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  برنامه با خريداران هاي ويژگي
داردكمياهميتمحصول

  (Moriority)و مورياريتي  (Swartz)، شوارتز  (Rangan)تحقيق رنگان 

داردكمياهميتمحصول
روتين خريداران
پول كل پرداخت
سودآور بخش

مندرابطهخريدارانهاي ويژگي

.ـ حساسيت كمي دارند خريدهايي با قيمت پايين و خدمات كم  ←

(So-So)متوسطحددركالااهميت
بازار و رقيب چند از اطلاعات كسب
باشد معقول حد در قيمت بايد

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه

ايمراودهخريدارانهايويژگي

  (Moriority)و مورياريتي  (Swartz)، شوارتز  (Rangan)تحقيق رنگان 

ي
بالاست بسيار آنها براي محصول اهميت

  كنند مي پرداخت زيادي پول
قيمت و كيفيت خدمت، به نسبت بالا حساسيت

ااز طلازاقااقكالا هستندمطلعبازاررقابتيهايقيمتوكالاها از
است سخت آنها به فروش
گيرد مي صورت زياد آمدهاي و رفت طي فروش،

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه
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ااگ اگكا

  (Moriority)و مورياريتي  (Swartz)، شوارتز  (Rangan)تحقيق رنگان 

سوداگرشكارچيانهايويژگي
است زياد بسيار بسيار كالا اهميت

( سوم گروه با تفاوت ) هستند تخفيف خواستار
خواهند مي بالا تخفيفات و كنند مي پرداخت زياد پول و بالا سطح در خريد
الازنانه بالازنيچانه

مهم مشتريان
شركت براي كم سود حاشيه با

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه

قيمت اهميت

  (Moriority)و مورياريتي  (Swartz)، شوارتز  (Rangan)تحقيق رنگان 

يي
. كند مي ايجاد نگراني شده، دريافت خدمات و كالا قبال در اضافه پرداخت

كالا  بيشتر اهميت
             بالاترقيمت⇐

بالاتر اي مبادلهپولحجم⇐
بيشتر فروش مذاكرات و جلسات تعداد⇐

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه
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Rakanتحقيق راكان و وينسنت  - Vincent

Price مدار قيمت مشتريان ( 1 Oriented Customers تر پايين قيمت با فروش ـ

Solution مدار مشكل مشتريان ( 2 Oriented Customers مشاوره ارائه ـ حل راه دنبال به ـ

Strategicاستراتژيكارزشدارايمشتريان ( 3 Value Customers كردن شريك دنبال ـ 
هستندخودكاروكسبدر فروشنده

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه

هدف گيري بازار

بازاريابيهايگام بازاريابيهاي گام

S : بندي بخش (Segmentation)

T : گيري هدف (Targeting)

P : موقعيت تعيين (Positioning)

  . شود مي دنبال گيري هدف مبحث بازار، بندي بخش مباحث اتمام با
آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه
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هدف گيري
گرفته صورت تقسيمات گيري هدف *

كننددهيسرويسبازارهايبخشتمامبهتوانندنميهاشركت كنند دهي سرويسبازارهايبخشتمامبهتوانندنميهاشركت

  : بازاريابي در اشتباه

بازار كل به محصول يك ارائه

  : بازاريابي اساسي مفهوم

خاص بخش آن با متناسب كالايي توليد و بازار هاي بخش شناخت

 هاي توانايي با متناسب آن به دهي سرويس كه شود انتخاب بازار تقسيمات بين از بخشي بايد

                ( علمي ـ فني هاي توانايي ) باشد شركت
آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه

منجر به رضايتمندي مشتري شود ⇐

هدف گيري

بازار گيري هدف ارزيابي در مهم نكات
ل لا اذاا ا بررسي⇐بازارجذابيت : اول عامل

بازار اندازه
بازار رشد
بازار رقباي

بازار سودآوري
اقتصادي هاي مقياس از استفاده امكان
بازارريسكدرجه بازارريسكدرجه

. كرد تعيين را بازار جذابيت تواند مي عوامل همه بررسي با•
. دهيم مي اختصاص بخش آن به را دهي سرويس بازار، از خاصي بخش بودن جذاب صورت در•
. دارند كمي جذابيت كه هايي بخش از صرفنظر•

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه
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هدف گيري 

بازارگيريهدفارزيابيدر مهم نكات م

شركت منابع و اهداف : دوم عامل

شركت مأموريت و وجودي فلسفه با متناسب بازاري كردن پيدا

 مأموريت با بايد و نيست شركت فعاليت براي مناسبي بخش لزوماً جذابي بازار هر

.باشدهماهنگسازمان،

. است سازمان آن هاي فعاليت نوع كننده تعيين سازمان، هر وجودي فلسفه و مأموريت

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه

هدف گيري

جذابيتميزانبررسي

شركت هدف و مأموريت بررسي

 عنوان به خاص بخشآنبودند،مناسبعملدوهراگر *
. شود مي انتخاب و تعيين ما (Target) هدف

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه
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( 1 )الگوهاي هدف گيري بازارها 
Single) ( مجزا ) جدا بخش يك روي بر تمركز ( 1 Segment Concentration)

بازارها
محصول                 

M1
مصرف كنندگان سازماني M2 M3

P1
P2

كامپيوتر شخصي
P3

سازماني كنندگان مصرف بازار به PC فروش : تمركز

P3

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه

( 1 )الگوهاي هدف گيري بازارها 

P :كوچك خودروهاي   ⇐  واگنفولكسشركت: مثال

P : اسپرت اتومبيل

⇐ پورشه شركت
M:اسپرتاتومبيلدوستداران M : اسپرتاتومبيلدوستداران

. شود مي توليد بازار از خاص بخش يك به ارائه براي محصول يك

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه
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مزايا و معايب الگوي اول

 : معايب
اذافا ا

: مزايا
ا اا بازار جذابيت رفتن دستازا

استفاده مورد تكنولوژي شدن كهنه
بازاردرتخصصداراي
بازار نياز به نسبت آگاه
بازار در رهبر
بالا سرمايه بازده

. شود استفاده بخش چند از است بهتر چيز همه ناگهاني ندادن دست از براي *

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه

(  2) الگوهاي هدف گيري بازارها 

Selective) انتخابي تخصص ( 2 Specialization)
.دهندميارائهرابخصوصيمحصولبازار،اطبخشهربراي .دهندميارائهرابخصوصيمحصولبازار،اطبخش هر براي

بازار        
محصول                        

M1
خطوط حمل و نقل هوايي

M2
خطوط حمل و نقل ريلي

M3
خطوط حمل و نقل زميني

P1
بزرگ كامپيوتر هاي

P2
كامپيوتر شخصي

. گيرد مي شكل دارد، وجود شركت آن در كه تخصصي اساس بر الگو اين

P3
قابل حمل و نقل كامپيوتر هاي

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه



10/03/03

45

( 3) الگوهاي هدف گيري بازارها 

Product) محصول در تخصص الگوي ( 3 Specialization)
بازارها كليه به محصول يك

:كهشودماستفادهزمان* :كهشودمياستفاده زماني *
 همگن تقريباً بازارها
بازارها در محصول مشابه كاربرد

محصول توليد مورد در شده اي حرفه : مزيت
مناسب بازار شناخت عدم : عيب

بازار
محصول M1 M2 M3

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه

محصول              
P1
P2
P3

( 4) الگوهاي هدف گيري بازارها 

Market)  بازار در تخصص الگوي ( 4 Specialization)
 

بازار
محصول               M1 M2 M3

P1
P2
P3

. كنند مي ارائه بازار يك به تنها را خود محصولات همه

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه
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(  5)  الگوهاي هدف گيري بازارها 

Full) بازار كامل پوشش الگوي ( 5 Market Coverage)
بازارهاهمهبرايمحصولاتهمه بازارهاهمهبرايمحصولات همه

بازارمتفاوت قيمت يا مقادير شكل به•
محصول               M1 M2 M3

P1
P2
P3

موتورز جنرال : مثال
“ شخصيتي هر و منظور هر پول، هر براي ماشين “

  . كرد مي توليد خاص بازار يك براي را اتومبيل هر . كرد مي توليد را اتومبيل انواع
. داد مي پوشش را كنندگان مصرف تمام

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه

برنامه توسعه بخش بندي بازار

  بندي تقسيمبراي مدتي بلند برنامهكهباشدهاييشركتمعدودجزوتوانستپپسي شركت*

. باشد داشته بازار گيري هدف و بازار

 . داشتند بازار مختلف هاي بخش آوردن دست به براي اي برنامه هم ژاپني هاي شركت *

تويوتا مانند

كوچكهاي ماشين

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه

ماشين هاي لوكس  ←ماشين هاي متوسط  ←
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تعيين برنامه اي مشخص براي آينده

برنامه توسعه بخش بندي بازار

بازار
محصول               M1 M2 M3

P1

P2

13 4

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه

P3 2
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بازاريابي و مديريت بازار
يابيجايگاه:ششمفصل
نواز غريب نادر دكتر درس

محمدي فاطمه : كارشناس

مقدمه

تقسيم بندي
11

هدف گيري
2

جايگاه يابي
3

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه
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Positioningجايگاه يابي  

:(ژاپنوآمريكاغرباروپايمانندهاياقتصاد)دنياامروزاقتصادمشكلات :  ( ژاپن وآمريكا غربي، اروپايمانندهايياقتصاد) دنياامروزاقتصادمشكلات
شديد رقابت وجود
  داخلي تقاضاي به نسبت عرضه اضافه

. كند پيدا را خود مناسب جايگاه توانسته آمريكا در دندان خمير مارك يك تنها
 مارك تعدد همراه، تلفن گوشي و برقي لوازم ـ منزل لوازم بازار در مارك تعدد
. دارد وجود

گ  مختلف، كنندگان عرضه بينبايدمشتريبهخودكالايعرضهتوانايي براي
. كنيم تعيين را خود ويژه جايگاه

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه

فعالبراي شركت هاي  (Hyper-Competition)وجود محيط فرارقابتي 

انتخا ت ه Over)ن Choice)

Positioningجايگاه يابي  

  (Over-Choice)منجر به تعدد انتخاب
مشتري مي شود  براي 

⇓
الزاميداشتن مناسب استجايگاه استجايگاه مناسب الزامي داشتن

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه
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بازاريابيتأثير ذهنيت مشتريان در 
. كنند مي اقدام خود تصور و ذهنيت به توجه با خريد هنگام مردم

افرادخريد بر اساس ذهنيت ي س بر رريد

. است مردم ذهنيت در ويژه جايگاهي داشتن بازار، در حضور لازمه

No Company can win, if its product and offering
resembles every other product and offeringy p g

  و محصولات ديگر با مشابه خدماتي و محصولات با تواند نمي شركتي هيچ
. شود موفق خدمات،

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه

تأثير ذهنيت مشتريان در بازاريابي

: مثال
 كتاب ساير با بودن مشابهعلتبهمالي،مديريتعنوانباكتابي انتشار

  كمي موفقيت احتمال اند،شدهمنتشرماليمديريتعنوانبا كه ها
. دارد

 با مشابه محصولات براي بازار در نفوذ و موفقيت احتمال
. است كم بسيار بازار، در موجود محصولات

“Company must follow meaningful and relevant p y g
positioning and differentiation”

.داشته باشيم جايگاه با معني و مرتبطي براي موفقيت بايد تمايز و 

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه
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تأثير ذهنيت مشتريان در بازاريابي

 ذهن در را متمايز و بزرگ ايده يك بتواند بايد سازمان يك : كاتلر
آوردوجودبهخودمشتريان .آوردوجودبهخودمشتريان

 متمايز ايده يك داشتن بازار، از بزرگ سهم يك به رسيدن لازمه
. است شده ارائه خدمات و محصول سر پشت در

 را جديدي هاي جنبه بازار،دربقاوتمايزايجادبرايهاشركت امروزه
. كنند مي اضافه خود محصولات به

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه

توسعه استراتژي جايگاه يابي 
Developing & Communicating Positioning Strategy

مقدمه
آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه
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توسعه استراتژي جايگاه يابي
  : كاتلر
جايگاه يابي مناسب، باعث مي شود بازار نتواند مواردي عدم 

ك ك ا ا ظا ا ك آ ا ا ك .را كه بايد از آن شركت انتظار داشته باشد، درك كند ا
If a company does a poor positioning, the market 

will be confused as to what to expect.

ها ات گاكاز ااشاشتهاا ز   زيرا باشيم، داشته يابيجايگاهكاررويبرزياديتوجه بايد
.  است گذشته هاي فعاليت تمام نهايي نتيجه مرحله اين

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه

ي  از برداري كپي دنبالاتومبيل،موفقكنندگانتوليد قو بيلو يپيبو بر
 منفعتيك ارائه دنبالبهبلكهاندنبودهرقبامحصولات

. هستند ويژه
BMW ← بالا سرعت
Toyota← ارزان
Volvo←بالاامنيت

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه
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موضع سازي بر اساس نظر رايس و تروت
 : رايس

Positioning is not what you do to a product.
.جايگاه يابي چيزي نيست كه شما در محصول ايجاد مي كند 

Positioning is what you do to the mind of Prospect.
جايگاه يابي چيزي است كه شما در ذهن مصرف كننده ايجاد  

.مي كنيد 

 را اي ويژه جايگاه همگي معروف، بسيار هاي شركت
. آورند وجود به كننده مصرف ذهن در اند توانسته

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه

يابيتعريف جايگاه 
Positioning is the act of designing the company 
offering and image to occupy a distinctive place 

i th i d f t t k tin the mind of target market.
جايگاه يابي اقدامي براي طراحي محصولات و خدمات شركت  

.براي ايجاد جايگاهي متمايز در ذهن بازار هدف است 

سئوالاينبهپاسخيابجايگاهكارنتيجهوخروج  سئوال اين به پاسخيابيجايگاهكارنتيجهوخروجي
  : كه است

چرا بازار هدف بايد كالاي ما را خريداري كند ؟
آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه
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قيمت نام شركت و محصولمشتريان هدفمنافعچه ارزشي خلق مي شود

آنهايي كه حساس به 
كيفيت هستند

Tenderness
تردي

Perdue
جوجه

More Tender 
Golden Chicken

امن ترين و بادوام ترين 
اتومبيلي كه يك خانواده 

مي تواند داشته باشد

Durability & 
Safety

دوام و امنيت

هشيار و حساس 
به امنيت

Volvo
اتومبيل

بالاتر %  10

بالاتر%   20

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه

بالاتر % 15

يك پيتزاي داغ عالي، كه
دقيقه پس از  30در عرض 

سفارش به شما تحويل 
.داده مي شود

Delivery 
speed & 

good quality
سرعت در تحويل

كساني كه دنبال 
راحتي و سرعت 

هستند

Domino’s
(ايتاليايي  )پيتزا 

دومينوز پيتزا

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه
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: چاپلين چارلي
 دارد، وجود ما همه براي كافي اندازه به جا دنيا اين در
باشيدخودتانجايگاهفكربهشما . باشيدخودتانجايگاهفكربهشما

  جايي كه شود انتخاب فعاليتي بايد متنوع، هاي فعاليت بين در
 داشته فعاليت توانايي ما اينكه هم و باشد داشته وجود رقابت براي
. باشيم

لاشثال ولووماشين : مثال
 بادوام
بالا امنيت

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه

براي تيپ خاص شخصيت محتاط و ترسو ⇐

Hertzشركت 

يبزرگ ترين بنگاه كرايه اتومبيل در دنيا ر بيل و ي ر ب رين بزر

در فرودگاه تبليغ دارد

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه
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. هستم دنيا در الكلي غير هاي نوشابه كننده توليد ترين بزرگ من : كولا كوكا
  فعاليت زمينه در ما برسد باور اين به مشتري تا كنيم كاري بايد : تروت و رايس

.هستيمبهترينخود .هستيمبهترينخود

هاكوپيان
پوشاك صنعت در دو هر

ايكات

پيشرو و اولين توليد كننده←

پوشاك آقايان ←

اتومبيل كرايه بنگاه ترين بزرگ ← هرتس
الكلي غير نوشابه كننده توليد ترين بزرگ ← كولا كوكا

اسپورت اتومبيل كننده توليد بهترين ← پورشه

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه

چهار راهكار براي تعيين جايگاه شركت ها
مشتريان ذهن در جاري و فعلي موقعيت تقويت : راهكار بهترين ( 1

We are number 2 
We try Harder

 ديگر جايگاه يك دنبال به بلكه نداد قرار هرتز مقابل در را خود آويس
. رفتفت

 كه كرد توليد پپسي و كولا كوكا با متفاوت محصولاتي 7Up شركت
.  ( سايرين از متمايز و جديد ايجاد ) داشت اي ميوه هاي طعم اكثراً

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه
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چهار راهكار براي شركت ها
To) نشده اشغال جايگاه دنبال به ( 2 grap and

unoccupied position) ???????

دنبال جايگاه هايي كه هنوز بتوان در آنها به فعاليت پرداخت  
.و هنوز توسط ديگر رقبا اشغال نشده اند باشيد 

: مثالثال
كمتر چربي  % 45 با شكلاتي ← ماسكيترز
دهي وام در بالا سرعت ← نيوجرسي

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه

چهار راهكار براي شركت ها

Deposition)مجدديابيجايگاه ( 3 or Reposition)
همه جايگاه ها توسط رقبا پر شده اند و ما جايگاهي براي  

.قرار گرفتن نداريم 
: مثال

  ( شلوار و كت كننده توليد ) سرا جامه
تغيير اسم به

موكارلو تحت← 
ا ايتال ان ل

شلوارها و كت بهترين كننده توليد ايتاليا
ايتاليايي اسم داشتن

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه

ليسانس ايتاليا 
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Exclusive)گرفتنقرارمجموعهيك در ( 4 Club Strategy)

چهار راهكار براي شركت ها

.در هنگام مقابله با رقباي قوي با جايگاه هاي ممتاز استفاده مي شود 

  شامل مردم نظر از مجموعه آن كه  هستيم اول تاي 5 جزو ما اينكه عنوان
تت ا .هاست بهترين

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه

سئوال

.استترسادهبسيارهااولينيادآوري
. است تر سخت اولرتبهازبعديهايجايگاهيادآوريولي

 گيرد، مي صورت زيادي تبليغات كه اي جامعه در : تروت و رايس
. سپارند مي خاطر به نردباني و پلكاني صورت به را محصولات مردم

بب  انتخاب و جهاني جام نهاييمحلهدرتيمدوبينفوتبالمسابقه:مثال بويميييموبينو
بينندگان ذهن در آنها بندي طبقه به توجه با مناسب مجري

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه
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غذايي مواد كنندگان توليد
ها سس كننده توليد

مهرام
بهروزز
دلپذير

يك و يك
. دارند قرار شده بندي طبقه ها شركت انواع مشتريان ذهن در

ماكاروني كننده توليد
ماكارون تك
مانا
زر

سميرا
. دارند توافق شركت اولين مورد در افراد نردباني، و پلكاني هاي بندي دسته در
 . دارد وجود بحث سوم، و دوم هاي جايگاه مورد در اما
. دارند اول جايگاه به رسيدن براي شديدي رقابت ها شركت علت همين به

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه

نظريه پردازان در جايگاه يابي
 مناسب جايگاه يافتن براي صنعت هر در : وايرزما و تريسي

Value) محوري ارزش يك بايد Discipline) كنيم پيدا .
زش يهايا :محوريهاي ارزش

Product) برتر تكنولوژي ـ محصول زمينه در رهبري ( 1
Leadership)

Operational) عمليات كارآيي زمينه در رهبري ( 2
Excellency)

 به مجاورت ) مشتريبهنزديكيزمينهدررهبري( 3
Customer) وي نيازهاي با آشنايي و ( مشتري

Estimate)
آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه
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نظريه پردازان در جايگاه يابي

: مثال
نالدك ←د ←دونالدمك

. است كرده پيدا عمليات كارآيي در مزيت 
 كيفيت و سرعت كاهش به منجر ابعاد ساير روي بر تأكيد

. است شده متمايز بخش آن در
 روي برتأكيد ) خودمنويدرتنوعافزايشبادونالدمك

  مي دست از را خودسرعتوعملياتكيفيت(محصول
. دهد

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه

نظريه پردازان در جايگاه يابي

: وايرزما و تريسي
بهترينعاملوبخشسههردرتوانندنميهاشركت   بهترين عامل و بخش سههردرتوانندنميهاشركت

. باشند
: ها علت

. است مجزا مديريتي تفكر به نيازمند شده توليد ارزش هر ( 1
. است مجزا گذاري سرمايه يك نيازمند شده توليد ارزش هر ( 2
  متفاوت نقدي جريان بهنيازمندهاارزشاينازكدامهر( 3

  متفاوت )كنند مي توليد رامتفاوتينقديجريانكدامهروهستند
( الزامات بودن

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه
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شركت هاي هلدينگ

. باشد داشته را جايگاهسهاينازيكيتواندميمجموعه زير هر ديجموزيرهر يو يينزي ددرج ب
 جايگاه يك مجموعه زير هر براي الكتريك جنرال : مثال

. دارند متفاوت هاي فعاليت چون كرده تعريف
برتر تكنولوژي : هواپيما موتور توليد در

مشترياننيازبهتوجه:شدهمهندسيقطعات ي زبوجه ني ري
عمليات كارآيي به توجه : ابزار توليد

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه

چهار قانون براي موفقيت شركت ها 

  و تريسي توسط يابي جايگاه زمينه در شده مطرح موارد به توجه با
:گويندميوايزرمن، ي

 ارزش زمينه سه اين از يكي در بايد موفقيت براي ها شركت ( 1
. باشند بهترين و كرده آفريني

. باشند قبول قابل عملكرد داراي مانده باقي زمينه دو در ( 2
 تعالي و رشد سمت به دائم طور به بايد گرفته قرار جايگاه در ( 3

.باشندبرتررقبابهنسبتوكنندحركت  .باشندبرتررقبابهنسبتوكنندحركت
 بتوانند تا دهند افزايش را خود كفايت مانده باقي زمينه دو در ( 4

. باشيم داشته رقبا حركت مقابل در بيشتري پذيري بيني پيش

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه
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?How many ideas to promoteچند ايده را بايد ترويج داد؟   

؟ شودشناخته ويژگيومنفعتچندتوسطبايدشركت

 كسب دنبال به محصول، نوع هر خريد با مشتريان
. هستند محصول آن از خاص منفعتي

  زمينه مشتري براي منفعتايجادبابايدهابازارياب
. كنند فراهم او براي را خريد

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه

اولين راهكار

  اساس بر يابي جايگاه مبناي باشد، پايين سطح در رقابت كه هنگامي در
Single)گيردمصورتمنفعتيك Benefit Positioning) Single)گيردميصورتمنفعت يك Benefit Positioning) .

Procter شركت & Gamble كرست دندان خمير كننده توليد  
(Crest) ←

 منفعتيككنندهارائه
Anti) پوسيدگي ضد : منفعت Cavity Protection)

Great) مهندسان بهترين از استفاده ← بنز شركت Engineering)
آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه
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اولين راهكار

: شودميباعثمشتريانبهمنفعتيك ارائه
o( بيروني محيطبهتوجهبا)بازارباارتباطتسهيل
oسازمان ( محوري هسته ) وجودي فلسفه با كاركنان بيشتر ارتباط  
( دروني محيط به توجه با )

مشاركتكاركنانشودمباعثسازمانوجوديعلتدرك   مشاركتكاركنان شودميباعثسازمانوجوديعلت درك
 داشته مشتريان به نشده ارائه منفعت بهتر خلق در بيشتري
. باشند

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه

دومين راهكار
Double)شد مشتري به منفعت دو ارائه روش اتخاذ به منجر رقابت شدت افزايش

Benefit Positioning)

. شد استفادهمنفعتدوازمشتريذهندرجايگاهايجاد براي

Single      ( امنيت ) منفعت تك  ← كار ابتداي در ← ولوو Benefit (Safety)       
Double  ( دوام و امنيت ) منفعت دو  ← رقابت افزايش با Benefit (Safety & Durable)   

On) موقع به تحويل Time Delivery)
آسانسور كننده توليد

اندازي راه و نصب بهترين
آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه

خلق دو منفعت ←
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سومين راهكار

ي منفعتسهاساسبريابي جايگاه بيج سبري

رقابت شديدتر

Aqua دندان خمير Fresh        
Anti)پوسيدگيضد←كارابتداي در Cavity)  

افزايش تعداد منافع ارائه شده به مشتريان ←

ي پ
Better) دهان كننده خوشبو و پوسيدگي ضد ← رقابت افزايش Breath)
دندان كننده سفيد و دهان خوشبوكننده پوسيدگي، ضد ← رقابت بيشتر افزايش

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه

نكته مهم
Segment يك← است تر راحت مشتري، سوي از آن پذيرش و منفعت يك ارائه

  بخش چند  ← است تر سخت مشتري، سوي از آن باور و پذيرش و منفعت دو ارائه
ازاازشت بازار از بيشتر

  مشتريان  ← شود مي تر پيچيده كار و سخت بسيار آن كردن باور و منفعت سه ارائه
بيشتر

 مشتريبهمنفعتسه ارائه در
. آيد مي دست به بيشتري بازار : مزيت
. است تر سخت مشتري براي پذيري باور : اشكال

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه
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كدام راهكار را دنبال كنيم ؟
Aqua دندان خمير كننده توليد شركت اجرايي مدير كلنيك، اسميت آقاي Fresh

يو از يكي دهنده نشان آنها از كدامهركهرنگسهباتبليغاتدرمحصولارائه يمربب ي
.هستندمحصولهايويژگيوهامنفعت

قرمز
سبز
سفيد

ضد پوسيدگي دندان ها ←
خوشبو كننده دهان ←
سفيدي دندان ها ←

oو باشند شده ارائه منافع گيرندهبردروحاويكهشكليبهمحصولارائه  
  محصول در ها منفعت و ها ويژگي تمام وجود مشتريان ذهن در تا شود باعث

. باشد قبول قابل و باورپذير

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه

خطاهاي جايگاه يابي 

Under)مبهميابيجايگاه ( 1 Positioning)

Over) حد از بيش يابي جايگاه ( 2 Positioning)

Confusing) كننده گيج يابي جايگاه ( 3 Positioning)

Doubtful) برانگيز شبهه جايگاه ( 4 Positioning)

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه
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جايگاه يابي مبهم :خطاي اول 

مشتريان براي آن تصويروجايگاهساختندراشكالوجود *
( ورود هنگام)بازاردرزيادرقبايحضور
مشتريان به شده ارائه منفعت تعيين در ناتواني

عدم تشخيص منفعت ارائه شده و تمايز آن با سايرين از طرف مشتريان زياد رقبا تعداد ⎯⎯ علت←⎯

  ساير مشابه عملكردي داشتن و آقايان پوشاك بازار به ورود
بازار در فعال رقباي

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه

(فراتر از حد  )جايگاه يابي بيش از حد  :خطاي دوم 

  هاي جايگاه كه هايي شركت در مشتريان دادن دست از احتمال
االااق .دارندبالاهايقيمتوپرستيژي

ذهنيت شكل گرفته شده در ذهن مشتري
(ارائه قيمت هاي بالا  )

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه



10/03/03

20

جاگاه يابي گيج كننده  :خطاي سوم 

. كنند معرفي مشتريان به متفاوتي هاي صورت به را سازمان متفاوت، تبليغات از استفاده با
مناسب و مشخص تبليغات ارائه در جابس استيفن شركت براي موفقيت عدم : مثال
اگا الل اا پيامارسالوتبليغاتهنگام

پيام مخاطب
پيام محتوي
پيام هدف

. باشد مشخص و روشن
: ايراني مثال

عدم تعيين مخاطب در تبليغات به صورت روشن و واضح←ريوخودرو
 او تبليغات در پزشك توسط شده ارائه منفعت تعيين عدم  * 

 مشتريان و بازار در گيجي ايجاد
آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه

ح و و ن رو ور ب ي ب ر ب يين م

جايگاه يابي شبهه برانگيز :خطاي چهارم 
  ويژگي وجود به نسبت باور عدم و شركت ترويجي هاي پيام به نسبت مشتريان شك
. شده عنوان هاي
:مثال   : مثال

 شركت تبليغات به نسبت مشتريان شك ← كاديلات بخش در ـ موتورز جنرال شركت
( باور عدم )

  برانگيز شبهه ـ “ مطمئن سايپا “ شعار باورپذيري عدم ← سايپا شركت
  “ بودنمطمئن“شعارپذيريباور←خودروپارس شركت
 “ ديروز از بهتر روز هر “ شعار پذيري باور عدم ← ايران صا شركت

 دار شبهه و شك يابي جايگاه ⇐ مشتريان براي سخت پذيري باور با تبليغاتي شعار  *

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه
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بيانيه جايگاه يابي
ها شركت توسط يابي جايگاه بيانيه تدوين اهداف

بازاريابي خطاهاي بروز از جلوگيري
اط اااا مشتريانبامناسبارتباط

يابي جايگاه بيانيه اساسي بخش و پايه 4
نظر مورد هاي مشتري تعيين : To ـ 1
 شده ارائه محصول نام تعيين : Brand ـ 2

Cا ا محصول توسط شدهارائهمنفعتومفهوم:Concept ـ 3
Point ـ 4 of differences : ها شركت ساير با تفاوت نقطه

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه

مثالي از بيانيه جايگاه يابي شركت 

"To busy professionals who to stay organized. 
بازار هدف

Palm Pilot is an electronic organizer
«برند  »بيان 

That allows you to back up files on your PC
كار اصلي

il d li bl h h i i d "more easily and reliably than other competitive products."
.بيان نقاط تمايز 

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه
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آميخته بازاريابي و جايگاه يابي

محصول ـ 1

 قيمت ـ 2

( توزيع هاي كانال ) مكان ـ 3

ت4 ترويج ـ 4

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه

عنصر آميخته بازاريابي 4جايگاه شركت، تعيين كننده 

( هاكوپيان شركت ) « پرستيژي و كيفيت با كالاي » جايگاه با شركتي : مثال
1درجهاوليهموادبا←محصول يوبول رجو
( جايگاه باورپذيري ) بالا سطح قيمت ← قيمت
شهر بالاي هاي فروشگاه ← توزيع هاي كانال

جهان برتر كنندگان توليد با همگام ← تبليغات
( پايين شده تمام بهاي ) « ترين ارزان » جايگاه با شركتي : مثال

↓ كيفيت ← محصول
كاهش←قيمت شي
جانبه همه ← توزيع هاي كانال
تخفيف ـ پايين قيمت بيان ← ترويج

اول همراه ← ايرانسل مانند

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه
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نكته اي مهم در تنظيم جايگاه يابي

. گيرد مي صورت آنها ذهنيت اساس بر مردم خريد
زنيچمنماشينكنندهتوليدشركت ننو يچ

پرقدرت زني چمن هاي ماشين
⇓

بالا قدرت نشانگر بلند صداي
كاميون كننده توليد

قويـبادوامهايكاميون
⇓

بار رنگ كردن شاسي كاميون نشانگر قدرت و كيفيت بالاي ماشين سنگين 4

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه

نكته اي مهم در تنظيم جايگاه يابي

اتومبيل كننده توليد شركت
كيفيتبااتومبيل كيفيتبااتومبيل
⇓

باز و بسته شدن راحت درب اتومبيل نشانگر كيفيت اتومبيل

ريتز هتل
كيفيتباهتل كيفيتباهتل
⇓

بار زنگ خوردن تلفن، جواب داده مي شود   3حد اكثر با 

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه
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تمايز 
هدف بازار به آن محصولات و شركت درباره شركت اصلي ايده ارائه : يابي جايگاه وظيفه

↓
شدهارائهمنفعتبيان

سايرينباشركتتفاوتبيان:تمايزوظيفه

فرد به منحصر و بامعنا هاي ارزش از اي مجموعه كردن اضافه↵
IKEA شركت : مثال

"Good quality furniture and low price"
مناسب قيمت ← مشتري ذهنيت در ويژگي
:كنندهمتمايزهايويژگ :كنندهمتمايزهاي ويژگي

رستوران داشتن
ها بچه از نگهداري

عضويت هاي برنامه

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه

ويژگي هاي تمايز 

Important مهم ـ 1

Distinctive شاخص ـ 2

Superior برتري ـ 3

بودنتقليدقابلغيرـ4
Affordable تأمين قابل ـ 5

Profitable سودآور ـ 6
آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه
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ويژگي هاي تمايز

هدفبازارديدگاهاز←بودنمهم

جهان هتل بلندترين ـ سنگاپور در هتلي : مثال

بودن شاخص

ائ اشاخژگا ا بازاربهبرجستهوشاخصويژگيارائه

برداري فيلم دوربين كننده توليد : مثال
آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه

(ادامه  )ويژگي هاي تمايز 

  باشد سايرين از برتر شده، ارائه تفاوت ← بودن برتر
شامپو كنندگان توليد : مثال

مشتريان ذهنيت در شده، عنوانويژگيبودنبرتربهنسبتباورپذيريايجاد
قهوه كنندگان توليد : مثال
بودن تقليد قابل غير

. نباشد برداري كپي قابل سادگي به رقبا ساير توسط بودن، متمايز ويژگي
بودنتأمينقابل ون

 ( فروش قيمت ) باشد مشتريان توسط خريداري قابل شده، اضافه هاي ويژگي
سودآور

متمايز هاي ويژگي توسط شركت براي سودآوري

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه
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ابزارهاي تمايز

محيط شناسايي ← اولويت : پورتر
زياد

Many
كم

Fewتعداد روش ها

حجم
Volume

تخصصي شده
Specialized

بزرگ
Large

Many Few

ت رقابتي
مزي

ا روش 

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه

پات شده
Stalemated

تكه تكه شده
Fragmented

كوچك
Small

اندازه م

  (ادامه  )ابزارهاي تمايز 

FewMany

Large ان

( شده تخصصي صنايع ) همراه گوشي
تمايز ايجاد در زياد هاي روش
بزرگ:رقابتيمزيتاندازه

سيمان
فولاد

نمك
شير

گوشه همراه
لوازم منزل

رستوران

(شدهتكهتكهصنايع)رستوران
تمايز ايجاد در زياد هاي روش
محدود : رقابتي مزيت اندازه

  شده پات صنايع از هايي مثال شير ـ نمك
فولاد صنعت ـ سيمان صنعت ← حجم به حساس صنايع

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه

Small
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BCGنتايج مدل 

بازار سهم با سودآوري نزديك رابطه : حجم به حساس صنايع
بازار سهم باسودآوريارتباطعدم:شدهپاتصنايع ممع

قدرت مانور هر شركت يا هر صنعت :نكته 

بالاخيلي←شدهتخصصيصنايع
پايين خيلي ← شده پايت صنايع

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه

صنايع پات شده 

برخي از جنبه هاي تمايز در واقعيت يا در تصور مشتريان

"You can differentiate anything."

يداشتن مزيت رقابتي←لازمه بقا ن

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه
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ابزارهاي ايجاد تمايز محصولات

محصولاتدرتمايزايجاد
خدمات در تمايز ايجاد
توزيع هاي كانال در تمايز ايجاد
( كاركنان آموزش طريق از ) شركت در تمايز ايجاد
(Image) بازارومشتريانذهنيتدرتمايزايجاد

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه

ايجاد تمايز در محصولات

: فيزيكيمحصولاتدرپذيريتمايزپتانسيل

لوازم خانگي                                            نمك

صنعتدرجايگاهشناخت:ابتدايي قدم م
پذيري تمايز نظر از محصول شناخت : بعدي قدم

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه
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راه هاي ايجاد تمايز در محصولات

(Form) شكل ـ 1

اساس بر محصولات سازي متمايز
از اندازهان
 شكل

فيزيكي ساختار
آسپيرين قرص

قرص دوز
شكل
رنگرنگ

پوشش
عمل زمان

. آورد وجود به محصول در تمايز ايجاد تواند، مي شكل تغيير
آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه

(Features)ويژگي ها 

Oralشركت B:فرچه دادن قرار ←مسواككنندهتوليد  
محصولبهويژگيكردناضافه←رنگ آبيآ

  كردن اضافه ← اتومبيل كننده توليد : موتورز جنرال شركت
GPS محصول به ويژگي كردن اضافه ←

درتمايزايجادتواندممحصولبهمتفاوتهايويژگ   در تمايز ايجاد تواندميمحصولبهمتفاوتهايويژگي
. نمايد محصول

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه
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راهكارهاي شناسايي ويژگي ها در محصولات

مشتريان از پرسش : اول قدم
تتناشكلههل ؟ا ؟ استترمناسبشكليچهبهمحصول
؟ محصول از مشتريان رضايت افزايش چگونگي

؟ پيشنهادي هاي ويژگي مورد در مشتريان نظر

. برسيم پيشنهادي هايويژگيازسرييكبهبايداولقدم از بعد يومب يرييبب ييويژ يمپي بر

پيشنهادي هاي ويژگي كردن اضافه ارزش ارزيابي : دوم قدم

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه

راهكارهاي شناسايي ويژگي ها در محصولات

اتومبيل كننده توليد شركت ( مثال
شه عقكگش عقبكنگرمشيشه
اتومبيل سرعت كنترل
اتوماتيك دنده

ويژگيهزينه شركتارزش مشتري
)(
)(

CC
CV

شركتهزينه
مشتريارزش
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شيشه گرم كن عقب$١٠٠$٢٢٠٠
كنترل سرعت$١۶٠٠$۶٠٠
دنده اتوماتيك$٨٠٠$٣٢۴٠٠
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( 2 )راهكارهاي شناسايي ويژگي ها در محصولات 

نهايي گام
؟داژگاهندعلاقهنفند ؟ داريمويژگياينبهمندعلاقهنفرچند

؟ كشد مي طول زمان مدت چه بازار به ويژگي اين معرفي
؟ است چقدر رقبا توسط ويژگي برداري كپي سهولت ميزان

  مناسبيهاي پاسخ خاصي،ويژگيبرايكهصورتيدر
گ  به نظرمورد ويژگيشود،يافتسؤال3اينبراي

. شود مي افزوده محصول

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه

كيفيت عملكرد
  پايين

متوسط
بالا

عاليعالي
  : عملكرد كيفيت

.سطحي كه در آن ويژگي هاي اوليه شركت در حد خوبي عمل كنند 
سودآوري با عملكرد كردن مرتبط
؟ شود مي بالا سودآوري به منجر بالاتر عملكرد آيا : سؤال

  كنند، مي گذاري سرمايه بالا و عالي كيفيت و عملكرد روي كه هايي شركت
هازگشت اهندخا داشتخ  :داشتخواهندخوبيسرمايهبازگشت

مشتريان خريد تكرار
 شركت وفاداري افزايش
بازار مثبت نظر جلب
  شود مي سودآوري به منجر يكسان تحويل هزينه

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه
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كيفيت تطبيق

. هستند هم مشابه شركت يك توليدي محصولات كه اي درجه

پورشهاتومبيل:مثال پورشهاتومبيل:مثال
: باشد متفاوت مدل، يك با و شركت يك توسط توليدي ماشين 2 كيفيت

⇓
  پايين تطبيق كيفيت

مشترينااميدي
اعتمادكاهش
  شركت آن محصولات به نسبت مشتريان اطمينان عدم

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه

دوام

  غير و طبيعي شرايط در را محصول انتظار مورد عمر كه معياري »
.«سنجدمي طبيعي ي جيبي
  دهد ادامه خود كار به خوب بتواند زا استرس و طبيعي غير شرايط در

⇓
بادوام محصول

 بودن بادوام ويژگي و خانگي لوازم
:نكات  :نكات

. شود آن براي بالا قيمت به منجر محصول، بالاي دوام نبايد ـ 1
 فيلم دوربين ) باشند داشته هم بالايي دوام توانند نمي بالا تكنولوژي با محصولات ـ 2

. ( برداري

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه
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قابليت اعتماد

 در محصول نكردن كار درست يا و شدن خراب احتمال
شدهمشخصزماندوره شدهمشخصزمانيدوره

بالاتر اعتماد قابليت ← كمتر خرابي
تر پايين اعتماد قابليت ← بيشتر خرابي

  قابليت داراي بايد انسانجانبامرتبطمحصولات:مهم نكته
.باشند % 100 اعتماد

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه

كالا  (استيل  )شكل 

 نسبت احساسي چه كننده مصرف و است شكلي چه به كالا ظاهر
.داردآن به رنب

جگوار اتومبيل
زيبايي جنبه و ديويدسون هارلي هاي موتورسيكلت

  كپي قابليت با رقبا با تمايز ⇐ محصول خوب قيافه و شكل
رقابتي مزيت ⇐ مشكل برداري
.باشدنميخوبعملكردمعنايبهخوبظاهر . باشدنميخوبعملكردمعنايبهخوبظاهر
 در را زيادي زمان است ممكن زيبا و خوب ظاهر به ماشين يك

. بگذراند تعميرگاه
(Packaging) بندي بسته Style اجرايي مكانيسم ⇐

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه
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طراحي
دهنده انسجام نيروي ⇐ طراحي عامل
رقابتي شدت به بازارهاي در استفاده قابل
طراحي ⇐ محصول به مربوط موارد تمام

شركت
آسان براي توليد و توزيع

مشتري
(easy to open)آسان باز شو 

(easy to use)استفاده آسان 

(easy to repair)تعمير آسان 

طراحي

ايجاد هزينه براي شركت
ايجاد راحتي براي مشتري

شركت براي رقابتي مزيت كننده ايجاد ـ غذايي مواد مورد در « شو باز آسان » خاصيت : مثال
آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه

قابليت تعمير

.استشكليچهبهمحصولتعمير قابليت

هزينه ترين كم با و زمان ترين كم در دستگاه تعمير : آل ايده تعمير قابليت

انژكتوري هاي اتومبيل تعمير : مثال

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه
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شناسايي رقبا و محيط رقابت :فصل هفتم 
درس دكتر نادر غريب نواز

فاطمه محمدي: كارشناس 

بازاريابي و مديريت بازاربازاريابي و مديريت بازار

هامثالي از بررسي محيط در هواپيماها و كشتي 
رقبا محيط شناسايي

رقبا شناسايي و تحليل رادار
جديد و كاملاطلاعاتارائه يولر ج

رقبا ضعف نقاط
رقبا قوت نقاط
رقبا اندازه

( صنعت نوع به توجه با ) رقبا محيط و رقبا هميشگي و دائم تحليل
اخت ههش اان ق رقبامورددرجانبههمهشناخت

صنعتي هر در نكته دو به توجه
وارد تازه رقباي

جديد هاي تكنولوژي

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه
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رقابتصنعت از ديدگاه مفهوم 
  (Industry Concept of Competition)

  محصولات از اي طبقه يا يك كننده ارائه كه ها شركت از اي مجموعه : صنعت
. باشند يكديگر براي نزديكي جايگزين توانند مي كه باشند مي

Ind str is a gro p of firms that pro ideIndustry is a group of firms that provide

a product or a class of products, that are close 

substitute for one other.

. باشدمي شده مطرح هايشركتمجموعهازفراترصنعتمفهوم : پورتر

متفاوت هاي ديدگاه از جنگل مفهوم : مثال

ورزشي تيم مفهوم

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه

تقسيم بندي صنعت
: شوند مي ها صنعت در تفاوت ايجاد به منجر كه عواملي

Number)    فروشندگان تعداد of Sellers)

Degree) تمايز درجه و of Differentiation)

خروج و ورود موانع

Cost) هزينه ساختار Structure)

Degree) عمودي انسجام درجه of Vertical Integration)

Degree) سازي جهاني درجه of Globalization)

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه
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تعداد فروشندگان و درجه تمايز

موجود كالاهاي هماهنگي يا تمايز درجه و ها شركت تعداد اساس بر صنعت بندي تقسيم

ا دادا شندت ف :فروشندهتعداد اساس بر

Pure كامل انحصار ⇐ خريدار نهايت بي ـ فروشنده يك ( 1 Monopoly

سابق موبايل بازار مانند

مت كاهشبالاهايق ها قيمت بالاهاي قيمت
جديد رقيب ورود احتمال با ⇐

پايين خدمات و تبليغات

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه

قيمت ها كاهش

خدمات و تبليغات افزايش

تعداد فروشندگان و درجه تمايز

(Oligopoly) جانبه چند انحصار ⇐ خريدار نهايت بي ـ فروشنده چند ( 2

: ( كامل ) خالص جانبه چند انحصار

جانبه چند انحصار

كالاهاي همگن مانند نفت و فولاد

كاهش قيمت ⇐كاهش در ساختار هزينه  (عامل موفقيت  )

باشند رهبري موقعيت كسب دنبال به بارز، ويژگ يك در تمايز از استفاده با
: متمايز جانبه چند انحصار

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه

با استفاده از تمايز در يك ويژگي بارز، به دنبال كسب موقعيت رهبري باشند 

اتومبيل ـ دوربين ـ لوازم منزل



١۴٣١/٠٣/١٨

۴

(ادامه  )تعداد فروشندگان و درجه تمايز 
انحصاري رقابت ⇐ خريدار نهايت بي ـ فروشنده 3 از بيش ( 3

بازار بندي تقسيم
مشتريان خاص نيازهاي روي بر تمركز
شكلبهترينبهمشترياننيازهايكردنبرآورده شكل بهترين به مشتريان نيازهايكردنبرآورده
ها رستوران ـ رقابتي هاي مزيت

كامل رقابت ⇐ خريدار نهايت بي ـ فروشنده نهايت بي ( 4
ميوه بازار ـ همگن كالاي
( اتحاد تشكيل امكان عدم ) خريدارانزيادتعداد نز ر لنمر
فروشندگان زياد تعداد
بازار به خروج و ورود آزادي
همگان دسترس در و كامل اطلاعات وجود

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه

تغيير ساختار رقابتي صنعت در طول زمان

ايران بازار در همراه تلفن بازار ساختار تغيير مانند

« آيندهدرزيستمحيطوصنعتتغييراحتمال »

كامل رقابت صنعت سوي به حركت ← فروشندگان تعداد افزايش با
. داد تشخيص را صنعت نوع توان مي رقبا تعداد بررسي با

تعيين مناسب تر تاكتيك هاي رقابتي

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه
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موانع ورود و خروج از بازار

(Entry)د ك← (Mobility)ازادت (Exit)ازاازخ← (Entry) ورود (Mobility)بازاردرتحرك← (Exit) بازار از خروج ←

كامپيوتر لوازم فروشگاه كردن باز

هواپيمايي صنعت به خروج و ورود

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه

بررسي محدوديت هاي موجود در ورود و خروج در بازارها

صنعت از خروج موانع

مشتري به قانوني و اخلاقي الزامات

صنعت به ورود موانع

بالا گذاري سرمايه به نياز

صنعتي با رقابت پايين ⇐عملكرد بالا 

دولتي و قانوني محدوديت

تسويه پايين ريالي ارزش

قديمي تكنولوژي

اقتصادي هاي مقياس از استفاده

مجوزها و الاختراع حق

كمياب ها جايگاه

احساسي موانع اوليه مواد

شهرت

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه بالا رقابت با صنعتي ⇐ بالا عملكرد
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ساختار هزينه

تعيين موارد تشكيل دهنده بخش اعظم هزينه هاي توليد  ←بررسي ساختار هزينه صنعت 

بازاريابي و فروش

صنعت اسباب بازي
صنعت مواد لبني ـ مواد پروتئيني

توليد و مواد اوليه 

صنعت فولاد

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه

سيمان توليد صنعت

www.thmemgallery Company Logo
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تجزيه و تحليل رقبا

رقيب هاي استراتژي
رقيب اهداف

دهيپاسخالگوهاي ي خو يپ

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه

استراتژي هاي رقيب
Strategic استراتژيك هاي گروه Groups

. اند مشابه هاي استراتژي داراي كه ها شركت از گروهي بندي دسته
:مثال : مثال

Aگروه  Bگروه 
هزينه توليد پايينCگروه هزينه توليد پايين

خدمات بالاهزينه توليد متوسطخدمات خوبDگروه 
قيمت بالاخدمات متوسطقيمت متوسطهزينه توليد متوسط

پايين كاملخدمات توليد متوسطخط توليدقيمت (محدود)خط

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه

(محدود  )خط توليد قيمت متوسطخط توليد كاملخدمات پايين
خط توليد متوسطقيمت پايين

خط توليد وسيع
Dگروه 
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اهداف رقبا
رقبا استراتژي بررسي

 آينده براي رقبا اهداف تعيين ← 
  شركت اندازه

 شركت تاريخچه

شركت مديريت
اثر گذاري بر اهداف شركت هاي رقيب ⇐

شركتماليوضعيت
( مدت كوتاه مالي تأمين ) مدت كوتاه گذاري هدف ⇐ مدت كوتاه ديد داشتن علت و آمريكايي هاي شركت

( مدت بلند تأمين ) مدت بلند گذاري هدف ⇐ مدت بلند ديد داشتن علت و ژاپني هاي شركت

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه

مثالي از نقشه توسعه رقبا

شركت مستقيم رقباي آتي و فعلي مكان تعيين

Dell افراد بازارهاي تجاري ـ  
صنعتي

آموزشي
(دانشگاهي  )

كامپيوتر هاي  
شخصي

سخت افزار

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه

نرم افزار
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تعيين نقاط ضعف و قدرت رقبا
رقبا قدرت و ضعف نقاط به توجه

« ليتل دي آرتور مشاوره » شركت

1 ) Dominantبازاربرمسلط
 كنند كنترل را رقبا ديگر رفتار توانند مي كه هايي شركت
شركت براي خطر ايجاد بدون استراتژيك گسترده هاي انتخاب
Follower براي محصول نوع و قيمت كننده تعيين رهبر هاي شركت

قدرتمندهايشركت ( 2
شركت مدت بلند موقعيت افتادن خطر به بدون مستقل اقدامات انجام
رقبا ساير به توجه بدون مستقل اقدامات انجام

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه

(ادامه  )تعيين نقاط ضعف و قدرت رقبا 
Favorite ( متعارف ) مناسب موقعيت ( 3

  استفاده قابل هاي قدرت داراي
متوسط حد بالاي رقابتي موقعيت بهبود شانس

Tenableدفاع قابل ( 4

رضايتبخش عملكرد سطح در كار و كسب ادامه
( 6 و 5 و 4 موارد )  بازار رهبر فشار تحت دائم

متوسط حد از كمتر رقابتي موقعيت بهبود شانس
Weak ضعيف ( 5

آنهاعملكردنبودنرضايتبخش نش
كم رقابتي موقعيت بهبود شانس

ارزش بي ( 6
 پايين بسيار عملكرد

رقابتي موقعيت بهبود در موفقيت براي نبودشانسي
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١١

مزاياي دسته بندي رقبا
  پيام

“Whom To Attack”

. كنيم حمله كسي چه به
رقبا شناخت

. باشيم كساني چه حمله مراقب
  مثال

Allen Bradley ← تكنولوژي رهبري

Texas Instrument  ← مناسب ـ قدرتمند موقعيت

Gold ← دفاع قابل عملكرد  
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Goldحمله به شركت 

براي كسب سهم بازار بيشتر

سيستم درجه بندي رقبا

                 رقبا هاي ويژگيآگاهي مشتريكيفيت محصولدر دسترس بودنتكنولوژيپرسنل فروش
رقيب نام                         

GPPEE رقيبA
EGEGG رقيبB
FFGPF رقيبC

E=Excellent                G=Good         F=Favorable     P=Poor
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١٢

نتايج سيستم درجه بندي رقبا

  شده تقسيم چگونه رقبا ميان بازار
Shareبازارسهم of Market Shareبازارسهم of Market

  بازار از رقبا سهم
بازار سهم كننده تكميل

Share ذهن از سهم of Mind

آورد مي ياد به مشتري كه شركت اولين
دارددوستسايرينازبيششركتچه

سهم رقبا

  دارددوست سايرين از بيششركتيچه
Share دل از سهم of Heart

  دارد بهتري جايگاه مشتريان قلب در شركت كدام
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پيام بازاريابي

سهم بازارسهم از ذهنسهم از دل
2 22 122 22 122 22 ال12

ش دلازهافزا

سال200220012000200220012000200220012000
Aرقيب 394245545860444750

Bرقيب 534744653130373430

Cرقيب 81111111110191920

 دلازسهمافزايش
آوري سود فزايشا⇐ بازار سهم افزايش⇐ذهن از سهم افزايش
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١٣

الگوهاي پاسخدهي رقبا

صنعت يك هاي شركت بين در متفاوت رفتارهاي وجود

قيمت جنگ قيمتجنگ

نفع

ا ش

ضرر

ا ك ش

اهميت آگاهي از نحوه پاسخدهي رقيب در مقابل كاهش قيمت ها
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شركت هامشتريان

تحقيق هندرسون

چوب و فولاد ـ صنعت در تمايز كننده ايجاد عامل وجود عدم ( 1
ثبات بي رقابتي تعادل
هاقيمتجنگ

 صنعت در تمايز كننده ايجاد عامل يك وجود ( 2
ثبات بي رقابتي تعادل

صنعت در تمايز كننده ايجاد عامل چندين وجود ( 3

تكنولوژي پيشرفته
مقياس اقتصادي

ثباتبارقابتيتعادل
آميز مسالمت روابط سايه در فعاليت ادامه

وجود رابطه معكوس بين تعداد عوامل متمايز و تعادل رقابتي 
آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه
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١۴

نكته 

 1به  2وجود دو رقيب با سهم بازار به نسبت 

(بين رقبا  )سخت بودن افزايش سهم بازار 

سهم بازار بيشتر با هزينه هاي ترويج و  % 1سود ناشي از كسب
توزيع خنثي مي شود

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه

طراحي سيستم هوشمند رقابتي ـ گام اول

Setting سيستم اندازي راه و نهادن بنيان ( اول گام up the System

ورودياطلاعاتنوعتعيين ورودياطلاعاتنوعتعيين
اطلاعات منابع تعيين
اطلاعات آوري جمع ابزار تعيين
انتظار مورد خروجي تعيين

  هاي شركت در سابق مديران از استفاده تر كوچك هاي شركت در
. شود مي توصيه رقيب،
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١۵

طراحي سيستم هوشمند رقابتي ـ گام دوم

Collecting ها داده آوري جمع : دوم گام Data

سازمانيدرون يرون ز

  سازمان از خارج

اينترنت

رقيب باطله كاغذهاي بررسي

روش هاي قانوني كسب اطلاعات
!At the click of the Mouseسرعت بالا  ←

  اطلاعات كسب قانوني غير هاي روش

كارخانه از هوايي عكس
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طراحي سيستم هوشمند رقابتي ـ گامهاي سوم و چهارم

Evaluating تحليل و تجزيه و ارزيابي : سوم گام and Analysis Data

. شود مي ارزيابيوتحليلمسئول،شخصتوسط ها داده ييص

اطلاعات توزيع : چهارم گام

ل ختاكتشك لكا لال اقا اق

nInformatioData ⎯⎯⎯⎯⎯ →⎯  تحليلو تجزيه

  با رقبا مقابل در العمل عكسوپاسختعيينبرايكميتهتشكيل *
. آمده دست به اطلاعات از استفاده

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه
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١۶

طبقه بندي رقبا 

Strong) ضعيف رقباي مقابل در قوي رقباي ـ 1 Vs. Weak)

آنها بازار كسب در پايين هزينه ← ضعيف رقباي گيري هدف
رقابتوضعيتبهبودبرايبزرگتررقبايبهتوجه رقابتيوضعيتبهبودبرايبزرگتررقبايبه توجه

Close) دور رقباي مقابل در نزديك رقباي  ـ 2 Vs. Distant)

 دارند ما مشابه عملكردي كه هستند نزديكي رقباي مهم، رقباي

شركت فورد→⎯⎯⎯←شركت شورلت
رقيب نزديك

شركت جگوار
دور رقباي به توجه افزايش ⇐ رقابت افزايش

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه

رقيب دور

(ادامه  )طبقه بندي رقبا 

نكته
نزديك رقباي به زياد حمله عدم

Good) بد رقباي مقابل در خوب رقباي ـ 3 Vs. Bad)
يلرشددنبال ضعيفپتان

ايجاد اتحاد بين رقباي ضعيف ⇐

ضعيفپتانسيلرشددنبال
منطقي قيمت ارائه

  همكار ←خوب رقباي حفظ
كيفيت افزايش
سود از مناسبي سطح به راضي

بازار سهم خريد
يريسكياقدامات ري

بازار از حذف ←بد رقباي به حمله
ظرفيت بر اضافه گذاري سرمايه
بازار تعادل در اختلال

آموزش عالي غير انتفاعي مجازي نور طوبي مي باشد كليه حقوق اين اثر متعلق به مؤسسه



١۴٣١/٠٣/١٨

١٧

(Selecting Competitors)انتخاب رقبا 

: CVA)تجزيه و تحليل ارزش براي مشتري  Customer Value Analysis)

.ارزش به دست آمده از محصول، ملاك خريد محصول است 
CV=CB-CC [Customer Value = Customer Benefit – Customer Cost]

ارزش توليد شده براي مشتري=منفعت مشتري–هزينه مشتري
:  منافع مشتري 

استفاده از كالا
Image

خدمات ارائه شده
پرسنل جوابگو

مشاورهمشاوره
:مثال 
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CBA
ارائه شده منفعت١٣۵١۴٠١۵٠

(ادامه  )انتخاب رقبا 

ABC
1009080قيمت

ل ت نه 15253هز 152530هزينه تحصيل
4710گيري هزينه به كار

237هزينه نگهداري
335هزينه مالكيت

658دور انداختن محصول هزينه به
130135140كل هزينه 

منافع ارائه شده

CV of A = 150-130 = 20

CV of B = 140-135 = 5

CV of C = 135-140 = -5
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