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برنامه ریزی استراتژیک

های بازاریابیهای شرکت از یک سو و فرصتفرآیندی که به وسیله آن بین اهداف و توانمندی
در حال تغییر از سوی دیگر نوعی سازگاری استراتژیک ایجاد و حفظ نماید

علی شرکت و  های تجاری فها با فعالیتاین برنامه. کنندی سالیانه و بلند مدت و استراتژیک تهیه میشرکت ها معمولا برنامه
در حال تغییر و ولی برعکس برنامه استراتژیک مستلزم سازگاری شرکت با محیط. چگونگی فعال نگه داشتن آنها سروکار دارد

.شودهایی است که در این شرایط ایجاد میبهره بردن از فرصت

اهداف و توانمندی های شرکت سازگاری استراتژیکییرفرصت های بازاریابی در حال تغ



کمراحل برنامه ریزی استراتژی

تعریف ماموریت  
شرکت

تعیین اهداف بلند  
مدت و کوتاه مدت

ریزی مجموعه  طرح
فعالیت ها

و ریزی بازاریابیبرنامه
های  دیگر استراتژی

واحد های اجرایی

بازاریابی  استراتژی کل شرکت باید همانند استراتژی
متمرکز بر مشتری باشد

ریزی استراتژیک در سطح کل شرکت، برنامه
.کندریزی بازاریابی را هدایت میاستراتژی و برنامه



شرکتماموریتتعریف کمراحل برنامه ریزی استراتژی

دتبلند و کوتاه ماهدافتعیین 

مجموعه فعالیت هاریزی طرح

بازاریابی  ریزی برنامه



ماموریت

بیانیه ماموریت

فلسفه وجودی هر شرکت  

کندای است که هدف شرکت را بیان میگزاره

بیانیه ماموریت بازار محور
تاً منـسوخ  ها نهایآوریباشند ، این در حالی است که محصولات و فنآوری میی ماموریت بر حسب محصول یا فنبرخی بیانیه ها

.ورت بازار محور باشدگردند ولی نیازهای اساسی بازار ممکن است برای همیشه پابرجا باشند لذا بهتر است که بیانیه ماموریت بصمی

ماموریت ما این است که در صنعت حمل  نقل بهترین باشیم



تعریف مأموریت بر حسب بازارتعریف مأموریت بر حسب محصولشرکت

 آمازون 
 دات کام

، لوازم بازیدی ، اسباب، سیهای ویدئوییما کتاب ، فیلم
برقی مصرفی، سخت افزار ، لوازم خانگی و دیگر  

فروشیممحصولات را روی اینترنت می

ترنتی  آوریم که تجربه خرید کردن اینما شرایطی را فراهم می
ما ما مکانی هستیم که ش. سریع ، آسان و دلپذیر شود 

یابیدخواهید بخرید را روی اینترنت بتوانید هر آنچه میمی

ق شوند کنیم ، جایی که رویاها محقما دنیای خیالی ایجاد میکنیمما تفریحگاه را اداره می دیزنی
خود و امریکا نیز به روالی که باید حرکت کند به حرکت

ادامه دهد

کنیم تا اطلاعات جهان را سازماندهیما به شما کمک میدهیمما بهترین موتور جستجوی جهان را ارائه می گوگل
س کنیدکنید و آنها را مفیدتر و در سرتاسر جهان قابل دستر



رکتریزی استراتژیک در سطح کل شبرنامه

تعیین اهداف و مقاصد شرکت

های شرکتطرح ریزی مجموعه فعالیت

لند مدت  های بهای جزئی در سطوح مختلف مدیریتی تبدیل کند ، هر مدیر باید دارای هدفشرکت باید ماموریت خود را به هدف
.باشد و به منظور تحقق آنها احساس مسئولیت کند

.کندهای شرکت را برنامه ریزی میمدیریت با توجه به بیانیه ماموریت و نیز اهداف شرکت مجموعه فعالیت
.تعیین شودهای موجود در محیطها آن است که بر اساس نقاط قوت و ضعف شرکت و نیز بر اساس فرصتبهترین مجموعه فعالیت



رکتریزی استراتژیک در سطح کل شبرنامه

های جاریتجزیه و تحلیل فعالیت

های آتی شرکتریزی برای فعالیتبرنامه

با ارائه استراتژی رشد و کاهش

های جاریتجزیه تحلیل فعالیت
ا صرف دهد ، تا بتواند منابع قوی خود ردهند را مورد ارزیابی قرار میهایی که شالوده شرکت را تشکیل میمدیریت فعالیت

.های سودآورتر کرده و موارد کم بازده را کاهش دهد یا حذف کندفعالیت

دو مرحله ی برنامه ریزی



رکتریزی استراتژیک در سطح کل شبرنامه

یکیا بازار متعلق به واحد تجاری استراتژجذاب بودن صنعت 

دهندرار میهای شرکت ، واحدهای تجاری استراتژیک را از دو بعد مهم مورد ارزیابی قهای تجزیه تحلیل مجموعه فعالیتاکثر شیوه

هاین واحد تجاری استراتژیک در صنعت مربوطقدرت و توان 

.باشدمیBCGهای شرکت، روش گروه مشاوران بوستون بهترین برنامه ریزی مجموعه فعالیت

نیز معروف استسهم-رشد این روش به ماتریس 
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BCGماتریس 

 ید به پول این شرکت ها نیاز شد. ولی در صنعت رشد بالایی دارند . سهم نسبی آن ها از بازار اندک است : علامت سوال
اید  از آن جهت آن ها را با علامت سوال نشان می دهند که شرکت مادر ب. نقد دارند اما توان آن ها در تهیه پول اندک است 

.محصولدرباره آن ها تصمیم بگیرد که آیا با اجرای استراتژی توسعه بازار باید در صدد تقویت آن ها برآید یا توسعه

این  . وند این خانه نمایانگر بهترین فرصت های بلند مدتی است که موجب رشد و سود آوری شرکت مادر می ش: ستاره
ه ای  واحد ها دارای سهم نسبی از بازار و نرخ رشد بالایی هستند و شرکت مادر باید در آن ها سرمایه گذاری قابل ملاحظ

.انجام دهد

 بت می پردازند دارای سهم نسبی زیادی از بازار هستند ولی در صنعتی که آهنگ رشد بسیار کندی دارد به رقا: گاو شیرده .
اکثر گاوهای شیرده امروز ستارگان دیروز هستند. اغلب می توان شیر آن ها را دوشید 

شرکتی که  بهترین استراتژی برای. سهم کمی از بازار دارد و در صنعتی می کوشد که آهنگ رشد بسیار کندی دارد : سگ
.به صورت سگ درمی آید این است که مقداری از فعالیت آن را کاهش داد تا برای عملیات آینده مهیا شود



BCG Matrix
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High Market Growth
High Market Shares

Question Marks
High Market Growth
Low Market Shares

Cash Cows
Low Market Growth
High Market Shares

Dogs
Low Market Growth
Low Market Shares



تدوین استراتژی رشد و کاهش

جاری و های تهای تجاری مستلزم شناسایی فعالیتریزی مجموعه فعالیتهای تجاری فعلی، طرحعلاوه بر ارزیابی فعالیت
.های آتی در نظر بگیردمحصولاتی است که شرکت باید در سال

یکی از ابزارهای تدوین استراتژی رشد و کاهش 
شبکه توسعه بازار و محصول است

توسعه محصول

امتنوع سازی فعالیت ه

رسوخ در بازار

توسعه بازار

محصولات جدیدمحصولات فعلی

بازارهای فعلی

بازارهای جدید



برنامه ریزی برای بازاریابی

ها، رصتهای بالقوه شرکت در راستای بهره بردن از این فهای جذاب بازار و ارزیابی توانمندیبازاریابی با شناسایی فرصت
.کندریزی استراتژیک فراهم میهایی را برای برنامهداده

.کندهای مصرف کننده مهم هدایت میبازاریابی، شرکت را به سوی ایجاد روابط سودآور با گروه

کت نه  توان عنوان یک حلقه ارتباطی از زنجیره ارزش شرکت به حساب آورد موفقیت شرهای شرکت را به میهریک از بخش
.سته استکند بستگی دارد ، بلکه به میزان هماهنگی بخش های مختلف با هم نیز وابتنها به اینکه هر بخش خوب عمل می

های شرکتمشارکت با دیگر بخش

مشارکت جهت ایجاد روابط با مشتری



ع کنندگان و  هر شرکت برای موفقیت خود باید علاوه بر عملیات خود با زنجیره ارزش رسانی خود یعنی تأمین کنندگان، توزی
.مشتریان به دنبال مزایای رقابتی باشند و حتی  با این ها جهت تأمین نیازهای خود شریک شوند

برنامه ریزی برای بازاریابی

یمشارکت با دیگران در نظام بازاریاب



ابیاستراتژی بازاریابی و آمیخته بازاری

.  ار هدف باشدبازاریابی مجموعه ای از ابزارهای قابل کنترل بازاریابی است که شرکت آن ها را در هم می آمیزد تا پاسخگوی بازآمیخته
.اثر بگذارد( برای محصولاتش) تواند انجام دهد تا بر میزان تقاضا آمیخته بازاریابی در بر گیرنده همه کارهایی است که شرکت می

.معروف است 4pمحصول ، توزیع ، قیمت و ترویج که به : معمولاً این عوامل را به چهار گونه اصلی طبقه بندی می کنند که عبارتند از
.پردازدابی میریزی، اجرا و کنترل بازارییابی به بهترین استراتژی و آمیخته بازاریابی، شرکت به تحلیل، برنامهبه منظور دست

.کندها، خود را با نیروها و عوامل حاضر در محیط بازاریابی سازگار میشرکت از طریق این فعالیت

قیمت محصول

ترویج توزیع



شتریاستراتژی بازاریابی مبتنی بر م

ه قادر باشند اما پیش از آنک. ها برای اینکه در بازار رقابتی امروز موفق شوند باید مشتری را در کانون توجه خود قرار دهندشرکت
و نقص مستلزم عیببنابراین برخورداری از یک بازاریابی بی. های آن ها را درک کنندمشتریان را ارضاء کنند باید نیازها و خواسته

.تحلیل دقیق مشتریان است
ه خدماتی سودآور، های مختلف تقسیم کند، بهترین قسمت ها را انتخاب کند و به منظور ارائهر شرکت باید کل بازار را به قسمت 

تمایز سازی و بندی بازار، شناسایی و انتخاب بازار هدف ، ماین فرآیند متشکل است از بخش . هایی را طرح ریزی کنداستراتژی
.تعیین موقعیت محصول در بازار 

یاستراتژی بازاریاب
یمبتنی بر مشتر

شناسایی و انتخاب بازار هدفاربخش بندی باز

تعیین موقعیت محصول در بازارمتمایز سازی



بندی بازاربخش

هاهای متمایزی از مشتریان که دارای نیازها و ویژگیبه فرآیند تقسیم بازار به گروه
های بازاریابییا رفتارهای متفاوت هستند و ممکن است نیازمند محصولات یا برنامه

.گویندبندی بازار میمجزایی باشند، بخش

.ها را ارائه دهندهایی از بازار قادرند بهترین فرصت بازاریاب باید تعیین کند که چه قسمت•
.شوندندی میشناختی ، روانشناختی و رفتاری گروه بکنندگان به روش های مختلفی بر اساس عوامل جغرافیایی ، جمعیتمصرف•



شناسایی و انتخاب بازار هدف

.های بازار و انتخاب یک یا چند بخش از آن برای ورود استاین مرحله شامل ارزیابی جذابیت هر یک از بخش
اصل کنند هایی مورد هدف قرار گیرند که بیشترین ارزش را از مشتری به صورت سودآوری حدر این مرحله باید بخش

.و همچنین بتوان در یک دوره طولانی مدت، آن بخش را حفظ کرد



متمایز سازی و تعیین موقعیت

ایز کرده خواهد محصولات و خدمات خود را متمدر این مرحله شرکت باید تصمیم بگیرد که چگونه در بخش مورد نظر از بازار، می
.و در آن بخش از چه موقعیتی برخوردار باشد

ر ذهن مشتریان  تعیین موقعیت محصول در بازار یعنی فراهم کردن شرایطی که یک محصول از جایگاه روشن ، متمایز و مطلوبی د
.هدف در مقایسه با محصولات رقیب برخوردار شود



ارائه آمیخته یکپارچه بازاریابی

ه جزء مفاهیم اصلی ریزی جزییات آمیخته را کشرکت پس از تصمیم گیری در مورد کلیت استراتژی بازاریابی آماده است تا برنامه
.بازاریابی است، آغاز کند

ئه ارزش به مصرف  آمیزد تا با ارایک برنامه ریزی اثر بخش کلیه عناصر آمیخته بازاریابی را در یک برنامه یکپارچه بازاریابی می
.کنندگان، اهداف بازاریابی شرکت تامین شود



مدیریت کردن تلاش بازاریابی

مدیریت فرآیند بازاریابی مستلزم چهار  
:وظیفه مدیریت بازاریابی است

تحلیل•
ریزی  برنامه•
اجرا•
کنترل•

تحلیل

های  تدوین برنامه
استراتژیک

های  تدوین برنامه
بازاریابی

سنجش نتایج

ارزیابی نتایج

انجام اقدامات  
اصلاحی

هااجرای برنامه

برنامه ریزی اجرا کنترل



SWOTماتریس 

ودوسیله ی پرکاربردی است که برای تحلیل قضایای تجاری از آن استفاده زیادی می ش  SWOTتحلیل وضعیت 

هدف از تحلیل وضعیت سوات انطباق نقاط قوت شرکت
با فرصت های جذاب در محیط همزمان با حذف یا غلبه

بر نقاط ضعف و به حداقل رساندن تهدید ها است
Strengths Opportunities

ThreatsWeakness

SWOT
Analysis



SWOTماتریس 

نقاط قوت نقاط ضعف

فرصت هاتهدید ها

محدودیت های درونی که ممکن 
است در توانایی های شرکت در 
نددستیابی به اهدافش خلل ایجاد ک

توانمندی های درونی که ممکن 
است به شرکت در دستیابی به

اهدافش کمک کند

عوامل بیرونی کنونی و در حال 
بوجود آمدن که ممکن است نحوه 
عملکرد شرکت را دچار چالش کند

کن عوامل بیرونی که یک شرکت مم
ا  است بتـواند به نفـع خود از آن ه

بهره گیرد

S W

O T

درونی

بیرونی

مثبتمنفی



ریزی بازاریابیبرنامه

زی بازاریابی  ریبرنامه. خواهد انجام دهدریزی استراتژیک تعیین می کند که با هر واحد تجاری چه کاری میشرکت از طریق برنامه
.یابدکند تا به اهداف استراتژیک کلی خود دستهای بازاریابی است که به شرکت کمک میشامل تعیین استراتژی

ازاریابی و های خاص مربوط به بازارهای هدف، تعیین موقعیت، آمیخته باستراتژیعبارت است از استراتژی بازاریابی یک 
های بازاریابیسطوح هزینه



مدیریت کردن تلاش بازاریابی

اجرای بازاریابی
.کنداریابی تبدیل میفرآیندی است که به منظور دستیابی به اهداف استراتژیک بازاریابی، برنامه های بازاریابی را به اقدامات عملی باز

کنترل بازاریابی
های بازاریابی و انجام اقدامات  ها و برنامهارزیابی نتایج حاصله از استراتژی

:چهار مرحله دارد.  اصلاحی جهت تضمین دستیابی به هدف 
مدیر اهداف خاصی برای بازاریابی تعیین می کند•
سنجدنحوه عملکرد آن اهداف را در بازار می•
دلایل هر نوع اختلافی بین برنامه و عملکرد فعلی را ارزیابی می کند•
برای از بین بردن اختلاف بین برنامه و عملکرد فعلی دست به اقدامات  •

زنداصلاحی می



ابیگذاری در بازاریسنجش و مدیریت بازگشت سرمایه

های مربوط به  ینهگذاری بازاریابی بر هزگذاری بازاریابی برابر است با تقسیم بازگشت خالص حاصل از سرمایهبازگشت سرمایه
.گذاری بازاریابیسرمایه

های صورت گرفته در  میزان سودهای حاصله از سرمایه گذاری( بازاریابی  ROI)مقیاس بازگشت سرمایه گذاری بازاریابی 
.سنجدهای بازاریابی را میفعالیت


