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رقابت شديد كشورهايي كه قادر به توليد با هزينه هاي پايين هستند، مشكلات زيادي 

براي ماندن در صحنه  براي بسياري از صنايع فراهم آورده است. توليدكنندگان صنايع

رقابت، بايد راهكارهايي براي تطبيق خود با تغييرات بيابند. سازمانها امروز از حالت 

اند. امروز در بازاريابي با مفهوم  اند و به صورت مشاركتي درآمده وظيفه اي خارج شده

، زمان ستاد براي توليد كالاي سفارش داده  زير صفر روبرو هستيم. يعني زمان خريد

شده، بازخورد مشتري به عرضه كننده كالا و همه موارد ديگر از اين دست، بايد به 

سمت صفر ميل كنند. تركيب اين عوامل است كه مزيت نسبي كشور را تشكيل مي 

  دهد. 

استراتژي هاي بازاريابي به معناي كنكاش وپويش در راستاي يافتن بازارهاي مناسـب از  

ادي و اجتماعي و چه از نظر فرهنگـي و حقـوقي و بسـتر    ابعاد گوناگون، چه از نظر اقتص

  سازي مداوم به منظور اعلام موجوديت وحفظ موقعيت حاصله مي باشد.
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  استراتژي هاي رقابتي

  

اولين تهديدهاي رقابت خودمان هستيم. زماني كه در اوج هستيم، از خـود غـافليم و در   

  بينيم. نتيجه خودمان را نمي

جامعه ما در حال گذار از جامعه غير رقابتي به جامعه نيمـه رقـابتي    با بيان اين نكته كه

اسـتراتژي   8نوع اسـتراتژي رقـابتي پرداخـت. ايـن      8و سرانجام رقابتي است به تشريح 

  عبارتند از:

  

  )Integration Marketingاستراتژي بازاريابي يكپارچه ( .1
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ري مجموعـه عوامـل ابـزاري و    بازاريابي يكپارچه عبارت است از ادغام، هم افزايي، هميـا 

  رفتاري پراكنده در بازاريابي براي دستيابي به نتايج بيشتر و بهتر.

  عوامل موثر در بازاريابي يكپارچه عبارتند از:

  مديريت تعاملي _

  سيستم ارتباطات و اطلاعات _

  همبستگي در درون سازمان _
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  )network Marketingاي ( . استراتژي بازاريابي شبكه2

هـا بـراي    اي عبارت است از شناخت، ايجاد، عضويت و تقويت انواع شبكه ريابي شبكهبازا

استفاده از انواع مزيتهاي خود به منظور گسـترش فرصـتها، پاسـخگويي بـه انتظـارات و      

  بهبود دستاوردها.

  عوامل موثر اين استراتژي عبارتند از:

  مديريت شبكه _

  همكاري و سازگاري _

  هماهنگي گروهي _

  نگ شبكهفره _

  

  )Transition Marketingاستراتژي بازاريابي گذار (-3

بازاريابي گذار، مديريت تغيير و تحول براي گذار از بازاريابي جاري و موجود به بازاريابي 

  آينده و مطلوب جهت ماندگاري در صحنه رقابت تعريف مي شود.

  عوامل زير بر استراتژي بازاريابي گذار موثر هستند:
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  ا مديريت تحولآشنايي ب

  آشنايي با مميزي

  )Exploration Marketing. استراتژي بازاريابي اكتشافي (4

استراتژي بازاريابي اكتشافي عبارت است از تلاش و كنكاش براي كشف، ايجاد و عرضـه  

ارزش از طريق ارتبـاط بـا بـازار و مشـتريان، شـناخت تقاضـاي پنهـان و ارزش از ديـد         

  مشتريان.

  راتژي بازاريابي اكتشافي:عوامل موثر است

  مديريت ارتباط با مشتري _

  مديريت تحقيق و توسعه _

  شم و شهود _

  تصورات و خيال پردازي _

  ايده زايي _
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  )Regeneration Marketing. استراتژي بازاريابي احيائي (5

  بازاريابي احيائي اصلاح و احياي فرايندها

  

  )Excellence Marketing. استراتژي بازاريابي سرآمد (6

وري بازاريابي از طريـق بازاريـابي    بازاريابي سرآمد عبارت است از دستيابي به كمال بهره

  انسان مدار و بازاريابي همگاني جهت دستيابي به شايستگيهاي جهاني.
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  استراتژي هاي بازاريابي سرآمد عبارتند از:

  استراتژي انسان مدار _

  استراتژي همگاني _

  استراتژي ثمربخش _

  نظير استراتژي بي _

  )Non-Border Marketing. استراتژي بازاريابي بدون مرز (7

بازاريابي بدون مرز انجام فعاليتهاي بازاريابي با حذف مرزهاي زمـان، مكـان، محصـول و    

  بازار و بازاريابي جهاني را دربرمي گيرد.

  استراتژي هاي بازاريابي بدون مرز عبارتند از:

  ي صادراتاستراتژي بازارياب _

  استراتژي بازاريابي بين المللي _

  جهاني -استراتژي بازاريابي بومي _

  استراتژي بازاريابي جهاني _

  )Tailored Marketing. استراتژي بازاريابي ابراز شده (8
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بازاريابي ابراز شده هـم عبـارت اسـت از حسـاس بـودن در آمـادگي و واكـنش سـريع.         

  به شرح زير است: استراتژي هاي بازاريابي ابراز شده

  استراتژي بازاريابي معكوس _

  استراتژي بازاريابي بلادرنگ _

  

  

   استراتژيهاي مختلف  انتخاب بازار هدف

  

  سه نوع استراتژي براي طبقه بندي بازار هدف وجود داراد.

  

  استراتژي بازاريابي يكسان: -1

  

      اگر سازمان فقط يك نوع محصول  يا خدمتي را به بازار عرضه كند و

  همه خريدارن را جذب نمايد.براي مثال  كوشش نمايد با يك برنامه بازاريابي 

سالهاي متمادي كوكاكولا به صورت نوشابه غير الكلي با طعم بخصـوص و در بطريهـاي   

ك شـعار تبليغـاتي داشـت. در ايـن حالـت و      ي ـيك اندازه بـه بـازار عرضـه مـي شـد و      

اران و يا تفـاوت منحنيهـاي تقاضـا كـه     وضعيتهاي مشابه شركت به تفاوتهاي نياز خريد

بازار را تشكيل ميدهند توجهي ندارادو بازار را به صورت يك مجموعه در نظر مي گيـرد  
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.و نياز مشابه و معمول مصرف كنندگان را براورده مي كند. اين نوع استراتژي بـه علـت   

هزينه هـاي  اقتصادي بودن طرفداران زيادي دارد زيرا هر چه خط توليد محدودتر باشد 

توليد و نگهداري محصولات موجود و همچنين هزينه هاي مربوط به حمل ونقل كاهش 

  مي يابد.

در بازاريابي يكسان هزينه هاي تبليغاتي نيز به حداقل ميرسد. در اين نوع استراتژي بـه  

و برنامه ريزيهاي گوناگون براي هر خرده بازاري تيازي نيست در نتيجه هزينه تحقيقات 

  عاليتهاي بازرگاني در سطحي پايين نگه داشته مي شود.هاي ف

  

 استراتژي بازاريابي تفكيكي: -2

  

با استفاده از اين استراتژي سازمان تصميم ميگيرد در چند خرده بـازار يـا همـه خـرده     

بازارهاي يك بازار فعاليت داشته باشد در اين حالت براي هـر خـرده بـازار محصـول يـا      

گيريـاز   ايي تهيه ميكند وبا عرضه محصولات گونـاگون و بهـره  برنامه هاي بازاريابي مجز

برنامه هاي بازار يابي متفاوت مقدار فروش را افزايش داده هر خـرده بـازار را بيشـتر در    

اختيار مي گيرد براي نمونه گروه صنعتي ملي با ساخت محصولات مختلـف سـعي دارد   

اخيـر بـه دلايـل شـرايط      طبقات مختلف مردم را جزو مشتريان خود كنـد در سـالهاي  
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سخت رقابتي بسياري از شركتهاي توليدي به استراتژي بازار يـابي تفكيكـي روي اورده   

ليدات گونـاگون در انـواع بسـيار متفـاوت بـا اسـتفاده از       اند اين امر سبب شده است تو

روشهاي مختلف توزيع به بازار عرضه شود امروزه در ايران نوشابه زمزم در شيشه هـايي  

دازه هاي مختلف و بسته بنديهاي متنوع به فـروش مـي رسـد اسـتفاده  اسـتراتژي      با ان

بازاريابي تفكيكي بيش از بازاريابي يكسان در افزايش فروش موثر اسـت ولـي در مقابـل    

هزينه ها را نيز افزايش مي دهد به همين دليل نمي توان گفت اين اسـتراتژي كامـل و   

اتژي افـزايش حجـم فـروش اسـت برخـي از      اسـتر مطلوب است از انجا كه هـدف  ايـن   

بازاريابان  از ان پشتيباني مي كنندتوليدكنندگان  محصولات بهداشتي و ارايشي غذايي 

پوشاك و لوازم خانگي حتي موسسات خدماتي سعي مي كنند با توجه به شـرايط بـازار   

  .وامكانات خود بدرستي از اين استراتژي استفاده مي كنند 

  

  : يابي تمركزي استراتژي بازار-3

  

در بازار يابي يكسان يا تفكيكي شركت فعاليت خود را بـه كـل بـازار معطـوف مـي دارد      

سومي را انتخاب كرده اند بدين صورت كه به جـاي تاكيـد بـر    برخي از شركتها راه حل 

سهم كوچكي از بازاري بزرگ سهم بزرگب از بازار ي كوچك را حوزه فعاليت خود قـرار  
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شركت فولكس واگن از چندي پيش فعاليت خود را روي ان قسـمت از  دهند براي مثال 

متمركز ساخت كه خواستار وسايل نقليـه كوچـك ،ارزان و بـادوام بودنـد .     بازار اتومبيل 

شركتهاي توليدي با استفاده از استراتژي بازار يابي تمركزي مي تواننـد در يـك خـرده    

كه گذشت زمان اطلاعات وسـيعي در  بازار موقعيت مستحكمي به دست اورند به دليل ان

زمينه مختصات بازار كسب مـي كننـد .توليـد كننـدگان لبـاس پرسـتاري ، ورزشـي و        

كارگري از اين نوع استراتژي استفاده مـي كننـد وبـا شـناخت نيازهـا و ويژگـي بـازار ،        

  تخصص ومهارت بيشتري مي يابند.

  

  

  

  

  

  

  استراتژيهاي بازار يابي بين الملل
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  صادرات:     -1

  عطاي امتياز:ا -2

  فرنچايزينگ: -3

  توليدقرار دادي : -4

  قرارداد مديريتي : -5

  سرمايه گذاري مستقيم خارجي: -6

  پيمانهاي استراتژيك: -7
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صادرات از زمانهاي قديم متداولترين روش ورود به بازار كشور ميزبان بوده اسـت.دولتها  

صـادرات ميـزان    معمولا شركتهاي خود را به صادرات تشويق  ميكنند بـه خـاطر اينكـه   

  اشتغال را افزايش مي دهد رقابت را تشديد مي كند واز حاصل مي كند  

  شركت ها به دو روش ميتوانند به صادرات به پردازند:

  ) صادرات مستقيم1

  ) صادرات غير مستقيم2

هنگامي كه يك شركت كليه فعاليتهاي ضـروري جهـت فـروش محصـولات خـود را در      

د به (صادرات مسـتقيم) دسـت زده اسـت. ايـن فعاليتهـا      كشور ميزبان به عهده مي گير

عبارتند از :تعيين ظرفيت بازار. يافتن خريدار. تعيين كانـال هـاي توزيـع و انجـام امـور      

اداري صادرات از قبيل :آماده سازي اسناد .اقدامات مربوط به حمل كالا و بيمـه نمـودن   

  محموله.

(صادرات غير مستقيم) داشته باشد تمام اين وظايف را بـه   هنگامي كه شركت تمايل به

واگذار مـي كنـد وشـركت    E.M.C)  واسطهاي مانند يك( شركت مديريت صادرات) (
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مدريت صادرات درقبال يك مبلغ معين يا حق العمل يا تركيبي از هـر دو بـه صـادرات    

  محصول اقدام مي كند.

  

  

  

  

  

  اعطاي امتياز:

  

هاني اعطاي امتيازرا بـه يكـي از اسـتراتژي متـداول ورود بـه      گسترش سريع بازاريابي ج

اعطاي امتيازعبارت ست از پرداخت يك مبلغ معـين بـه عنـوان     .بازارتبديل نموده است

حق الامتيازتوسط امتياز گيرنده جهت اخذ اسـتفاده از يـك اختـراع يـا نـواوري نشـان       

عبـارت بهتـر اعطـاي    تجاري فرمول محصول نام شركت يا هر چيـز بـا ارزش ديگـر بـه     

كننـده امتيـاز بـه يـك گيرنـده       عطـا اازيـك   امتيازيعني انتقال يك دارائي غير مشـهود 

تحليـل  .ميان كشـورهاي توسـعه يافتـه انجـام مـي شـود        اهاكثريت اعطاي امتيازامتياز

تطبيقــي از چگــونگي اعطــاي امتيازشــركت هــاي پــنچ كشــور ايــلات متحــده امريكــا  

نشان داد كه سه كشورانگلستان المـان امريكـا   1975سال  سوئدانگلستان المان ژاپن در

بيشترين تعداد امتيازدهنده را دارا مي باشد وامريكـا كمتـرين تعـداد امتيـاز گيرنـده را      
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دارااست طبق اين تجزيه وتحليل كشـور ژاپـن بزرگتـرين وارد كننـده تكنولـوژي هـاي       

شور ژاپـن بزگتـرين امتيـاز    سوئد بعد از كخارجي با تعدادبالاي اخذ امتياز شناخته شدو

   گيرنده محسوب مي شود.

  فرنچايزينگ:

فرنچايزينگ به عنوان يك شيوه ورود به بازارهاي خارجي شبيه بـه اعطـاي امتيـاز مـي     

باشد در يك قرارداد فرنچايز امتياز دهنده به امتياز گيرنده حق استفاده از يـك اختـراع   

يا هر چيز ديگـر را واگـذار مـي كنـد     يا نوآوري،نشان تجاري،فرمول محصول،نام شركت 

علاوه بر امتياز دهنده،كمكهاي عملياتي و مديريتي نظير مواد خام ،تجهيزات،آمـوزش و  

از طرفـي امتيـاز دهنـده مبلغـي     منابع مالي را نيز در اختيار امتياز گيرنده قرار ميدهـد  

  معين ويا در صدي از فروش را به عنوان حق امتياز دريافت مي كند.

نوع جديدي از فرنچايزينگ بـه نـام فرنچايزينـگ تجـاري بـه وجـود امـد        1940ه از ده

فرنچايزينگ تجاري كه ابتدا در امريكا ايجاد شد در برگيرنده ارتباط مدوام بـين امتيـاز   

دهنده و امتياز گيرنده بود كه تنها شامل تبادل محصول خدمت ونشان تجاري مي شـد  

اتژي بازاريـابي كتبچـه راهنمـايي عمليـاتي     واسـتر بلكه تمـام جوانـب تجـاري وبرنامـه     

واستاندارها كنتر كيفيت وتدوام در ارتباط متقابل را دربر مي گرفت بعد از رشـد سـريع   
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ميلادي امتياز دهندگان امريكايي عمليات بين المللي خود را بـه   1960و1950در دهه 

سـترش عمليـات   صورت همه جانبه در كشورهاي كانادا ژاپن اروپا واسيا تعميم دادنـد گ 

امتيازدهندگان ايلات متحدامريكا در كشورهاي ديگر به علت اشباع بـازار داخلـي نبـود    

بلكه ظرفيت بالاي بازارهـاي خـارجي وتمايـل امتيـاز گيرنـدگان موجـب تقويـت ايـن         

 گسترش گشت براي مثال رسـتوران هـاي مـك دونالـد وكنتـاكي بـا اسـتفاده از روش        

  بازار هاي عمده جهان با موفقيت گسترش دادند.فرنچايزينگ عمليات خود را در 

  

  توليدقرار دادي :

  

  يك شركت طبق موافقت نامه توليد قراردادي مي تواند به دو صورت عمل نمايد    

.شركت مي تواند قطعات را در اختيار يك توليد كننده قرار دهد و توليد كننده انهـا را  1

  مونتاژ نمايد.

كل محصول با مشخصات ويژه اي بـه توليدكننـده    .شركت مي تواند مسئوليت ساخت2

واگذار نمايد در هر صورت مسئوليت بازار يابي محصـولات بـراي شـركت محفـوظ مـي      

  ماند.



www.kandoocn.com

www.kandoocn.com

www.kandoocn.com

www.kandoocn.com

www.kandoocn.com

www.kandoocn.com

www.kandoocn.com

www.kandoocn.com

www.kandoocn.com

www.kandoocn.com

www.kandoocn.com

www.kandoocn.com

www.kandoocn.com

www.kandoocn.com

www.kandoocn.com ١٨

  

  قرارداد مديريتي :

  

طبق قرارداد مديريتي يك شركت تخصص هاي مديريتي ودانش فنـي را بـراي شـركت    

م مديريتي به عنوان مشـاور  ديگر يا يك دولت فراهم مي كند اگر چه طبق اين روش تي

  انجام وظيفه مي كند اما ممكن است در فعاليت هاي عملياتي نيز درگيرشوند.

  

  

  سرمايه گذاري مستقيم خارجي:

  

از سـرمايه گـذاري مسـتقيم خـارجي جهـت ورودبـه       شركت ها به صـورت فزاينـده اي   

تواندبـه   بازاركشورميزبان اتفاده مي كنندمعمولا سرمايه گـذاري مسـتقيم خـارجي مـي    

  دوصورت انجام شود:

  

  .سرمايه گذاري مشترك1

    

  .تاسيس يك واحدبامالكيت كامل  2 
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دريك سرمايه گذاري متشرك دوياچندكشورمشاركتي رابه وجودمي اورنـد ودرمالكيـت   

شركت جديدبه نسبت ميزان سرمايه گذاري سـهيم مـي شودسـه    و كنترل  ريسك سود

  سرمايه گذاري مشترك عبارتند از: نوع عمده

  

  . سرمايه گذاري مشترك بين يك كشور خارجي ويك كشور خصوصي محلي1

  . سرمايه گذاري مشترك بين شركت خارجي ودولت محلي2

. سرمايه گذاري مشترك بين تعدادي ازشركت هاي خارجي بـدون شـريك   3

  محلي

ب مـي شـدنداكنون   شركت هايي كه درگذشته رقباي سرسختي بـراي يكـديگر محسـو   

كـاهش هزينـه وافـزايش     جهت ارتفاي موقعيت رقابتي خود ورود به بازارهـاي خـارجي  

سرمايه به سرمايه گذاري مشترك اقدام مي كننـدبراي مثـال رقبـايي از قبيـل شـركت      

جنرال الكترونيك غول صنعتي امريكا وشركت فانوك كارخانـه بـزرگ ژاپنـي درصـنايع     

يت رقابتي به سرمايه گذاري مشترك تحت عنـوان گـروه   الكترونيك جهت ارتفاي  موقع

  اتوماسيون جي اي فانوك اقدام كردند.
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  تاسيس يك واحدبامالكيت كامل :

يعني اينكه يك شركت خارجي مالكيت كامل سـك شـركت توليـدي را بـه دت آورد و     

طبعا تمام عمليات شركت را نيز خـود بـه دسـت خواهـد گرفـت در ايـن روش شـركت        

مام وظايف استراتژيك و عملياتي را به عهـده ميگيـرد ، و بـه تنهـايي تمـام      مسئوليت ت

  ريسكها را مي پذيرد و نيز منحصرا از درامدهاي شركت منتفع مي شود.

  

  پيمانهاي استراتژيك:

  

عبارت است از پيمانهايي كه بر اساس ان شركتها براي به دسـت اوردن تـوان رقـابتي از    

ستفاده كنند. بر خلاف سرمايه گذاري مشترك كه طبق امنافع يكديگر به طور مشترك 

ان شركتها براي ايجاد يك ازمان مستقل جديد ، هر كدام سهمي از منابع را تامين مـي  

كنند پيمان استراتژيك، شركت جديدي زا به وجـود نمـي اورد بلكـه صـرفا بـه ارتقـاي       

  سطح خمكاري بين شركتها مي انجامد .
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ژيك، تمايل شركتها به سـهيم شـدن در منـابع تكنولـوژي،     علت ايجاد پيمانهاي استرات

توليد و بازاريابي ميباشد. شركتهاي مايكروسافت ،ديجيتال پيماني را به وجـود آوردنـد،   

كه در آن تلاش هاي مشتركي جهت طراحي نـرم افـزار صـورت مـي گيـرد. بيشـترين       

آسـياي جنـوب   امريكـاي شـمالي ، اروپـا و    پيمانهاي استراتژيك در ميان شركت هـاي  

  شرقي به وجود مي آيد.

  

  

  

  

  

  

   »گذاري هوشمندانه براي سودآوري بهتر قيمت«

  

امروز به دليل مواجهه با پديده جهاني شدن، با فشار زياد براي كاهش قيمت روبرو 

هستيم. نقطه پاياني هر فعاليت توليدي و تجاري فروش است، بنابراين چنانچه نتوانيم 
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دهيم تنها  صولات خود بگذاريم، تمام فعاليتهايي كه انجام ميبهترين قيمت را براي مح

گذاري بصورت منطقي و  هدر دادن وقت خواهد بود. به عبارت ديگر چنانچه قيمت

گذاري  درست صورت نگيرد منابع خود را از دست خواهيم داد. ولي اگر قيمت

  ر بود. هوشمندانه صورت بگيرد مي توان نسبت به پيشي گرفتن از رقبا اميدوا

با بيان اين نكته كه قيمت براي مشتري ارزش دارد. بطور كلي با دو نوع استراتژي 

قيمت گذاري مواجه هستيم استراتژي اول شامل قيمت پائين براي ارزش پائين است و 

استراتژي دوم قيمت بالا همراه با ارزش بالا را در بر دارد. البته استراتژي سومي نيز 

است از ارائه ارزش بالا با قيمت مناسب، كه مي تواند مزاياي قابل  وجود دارد كه عبارت

  توجهي را براي ما به ارمغان آورد.
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  ماتريس قيمت گذاري:

  

د. محور عمودي ارزش و محور افقي قيمت شو ديده مي 1در اين ماتريس كه در شكل 

را نشان مي دهد. چنانچه هر محور را به سه قسمت كم، متوسط و زياد تقسيم كنيم 

خانه تقسيم خواهد شد كه هر خانه ويژگي خاص خود را از نظر تركيب  9ماتريس ما به 

  ارزش خواهد داشت. –قيمت 

رقبا را هم در ماتريس مشخص چنانچه خود را در وسط ماتريس قرار دهيم و موقعيت 

كنيم، مي توانيم به بينش و درك مناسبي از وضعيت خود نسبت با رقبا در بازار دست 
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پيدا كنيم و از اين طريق با توجه به نقاط قوت و ضعف خود روي بخش مناسبي از بازار 

  يم.كنيم قيمت مناسب را نيز تعيين كن متمركز شده و با توجه به ارزشهايي كه ارائه مي

  

  مراحل استفاده از ماتريس قيمت گذاري:

  

  . تعريف محصول و بازاري كه محصول در آن واقع شده است.1

  . مشخص كردن رقبايي كه محصول مشابه در آن بازار دارند.2

  . قرار دادن محصول خود در وسط ماتريس3

  . تعيين موقعيت محصولات رقيب در ماتريس4

  كند. ه ارزش افزوده براي مشتريان ايجاد ميهاي اضافي محصول ك . تعيين جنبه5

  يابي محصول در بازار با توجه نقاط قوت ضعف محصول ما در مقابل رقبا . جايگاه6

. تعيين قيمت مناسب با توجه به جايگاه انتخابي در بازار و ارزشهايي كه ارائه مي 7

  كنيم.
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  منابع

  

  

  استراتژي هاي بازاريابي/تاليف:معود جاويدي زرگري

مــديريت بــازار يابي/تــاليف و ترجمهاحمــد روســتا،داور ونوس،عبدالحميــد 

  ابراهيمي

  

  سايت

  

  خبر نگاري فارس

  مهرگان
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