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ر توسعه محصولات جدید و تحلیل رفتا

مصرف کننده

2



اهميت روز افزون توسعه محصول جديدد رر رييد ك ب د  و بد ر و ◼
قد   افزايش توجه و استقب ل خ ص از سوك شربت ه  به ايج م تحقي

رر خصوص م هيت توسدعه محصدول جديدد م جدر بده ايجد ر بديده 
گ ترره اك از تحقيقد   رر ايدح زدوزه از رايدش مدديريت گرريدده 

.است
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پوي يي و پيچيدگي مفهوم توسدعه محصدول جديدد از يدف ودر  و◼
م هيت مي ن رشته اك آن از ور  ريگر موجد  گرريدده اسدت بده 

.دمحقق ن رر تحقيق   خور رويكرر ه ك متف وتي را به ب ر گيري
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مفاهیم

دم   رفت ر مصرفي خريداران يه يي به ب لا و خ: رفت ر مصرفي خريداران◼
.را جهت مص ر  شخصي خريدارك مي ب  د

  و متشكل از بليه افرار و خد يواره هد يي بده ب لاهد: ب زار مصر  ب  ده◼
.خدم   را براك مص ر  شخصي مي خريد
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مدل رفتار خریدار

محصول
قیمت

تشویقیهایسیاست
مکان

محرک های بازاریابی

فن آوری و تکنولوژی
اقتصادی
فرهنگی و اجتماعی
سیاسی

واکنش های خریدار

جعبه سیاه خریدار
انتخاب کالا
انتخاب مارک کالا
انتخاب فروشنده
زمان خرید
مبلغ خرید

خصوصیات خریدارفرآیند تصمیم خریدار
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عوامل مؤثر در رفتار مصرف کننده

فرهنگی 

فرهنگ

خرده فرهنگ 

طبقه اجتماعی 

عوامل اجتماعی

گروه های مرجع

خانواده

نقش و منزلت اجتماعی

خصوصیات فردی

سن و مرحله زندگی

شغل

وضعیت اقتصادی

سبک زندگی

شخصیت و تصور شخصی

عوامل روانی 

انگیزه

درک

آموزش

باورها و عقاید
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:عوامل مؤثر در رفتار مصرف کننده

فرهنگی 

:فرهنگ
.شكل ره ده ارزش ب ي ريح، برراشت ه ، رفت ر و خواسته فرر◼
.تيق بل فراگيرك از افرار ج معه، افرار خ يواره و مرابز فره گي و تربي◼

:خرده فرهنگ
هر فره گ از چ ديح خرره فره گ ي  گروه هد ك از مدررم بده راراك ي د م 

 را  و ايح ي  م ه  بر پ يه عد. ارزشي مشترک ه ت د ، تشكيل شده است
يدي هد ، گروه ه ك مليتي ايرا.) رسوم و تجربي   زيدگي مشترک استواريد

...(ايت لي يي ه  ،  گروه ه ك مذهبي، م  وق جغرافي يي،
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:عوامل مؤثر در رفتار مصرف کننده

فرهنگی
:طبقه اجتماعی◼

اعض ك هر ج معه از وبق   اجتم عي ي بت ً پ يدارك تشكيل شده است به
.آن راراك ارزش ه ، علايق و رفت ر مش به و مشتربي است

يمي توان وبقه اجتم عي را ب  يف ع مل: يكته
بلكه وبقه اجتم عي. م فرر، مثل ررآمد تعريف برر

ب  تربيبي از عوامل همچ يح شغل، ررآمد، ميزان
تحصيلا ، سطح رارايي و س ير متغيره  تعييح

.مي شور
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:عوامل مؤثر در رفتار مصرف کننده

عوامل اجتماعی
گروه ه يي ه ت د بده بده ردور  م دتقي  يد   يدر : گروه های مرجع◼

.م تقي  رر شكل رارن به رفت ر و عق يد يف شخص مؤثريد
:ايح گروه ه  رر سه مرزله بر فرر تأثير گذاريد

.رر مرزله اول، فرر را ب  رفت ر و سبف جديدك آش   مي ب  د
 دك بده رر روميح مرزله، تأثير بر عق يد و تصور شخصي فرر از وريق علاقم

.هم  ز شدن
رر سوميح مرزله ، براك ايطب ق شخص ب  گدروه شدرايج جبدرك پديدد مدي

.آوريد
ديداً توليد ب  دگ ن ب لا و م رک ه ك خ ص به تق ض  براك محصولاتش ن شد

تلاش مي رهبران فکریتحت تأثير يفوذ گروه است و براك رستي بي به 
.ب  د
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:عوامل مؤثر در رفتار مصرف کننده

فرهنگی

. هدداعض ك ف ميل شديداً رفت ر خريدار را تحت تأثير قرار مي ر:خانواده◼
 ه افرار بطور معمول جهت گيرك ررب ره ريح، سي ست، اقتص ر، زد  جد

.ولبي، از  س ارزش و عشق را از والديح مي آموزيد
بليه فع ليدت هد يي بده مدررم ايت د ر راريدد افدرار بد  توجده بده:نقش◼

(ري بييقش رخترخ يواره،يقش مدير ب زا.) م وليتش ن بدان ه  اقدام ب د
.تازترامي است به اجتم ع براك آن يقش ق يل اس:منزلت اجتماعی◼

آي ن مررم   لب ً ب لاه يي را براك مصر  ايتخ ب مي ب  د به شأن و م زلت
.را رر اجتم ع به رخ بكشد
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:عوامل مؤثر در رفتار مصرف کننده

خصوصیات فردی

افرار رر وول زيدگي خور خريدار ب لاه  و خدم  :سن و مرحله زندگی◼
سددليقه مددررم رر ايتخدد ب لب س،اسددب ب و اث ثيدده و.) متفدد وتي ه ددت د

(تفريح  
يوع بد لا و خددم   بده فدرر مدي خدرر را تحدت تدأثير قدرار مدي :شغل◼

گ هي ب لاه ك مورر يي ز يف گروه شدغلي خد ص را مدي تدوان ارايده .رهد
.يمور

ه رر مؤثر بر ايتخ ب يدوع بد لا خصورد ً ب لاهد يي بد:وضعیت اقتصادی◼
ي تواي د رر شرايج ربور اقتص رك، ب زاري ب ن م. قب ل تغيير ررآمد ز  س د

. رر ورازي، تعييح ج يگ ه و قيمت گذارك ب لاه  تجديد ي ر ب  د
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:عوامل مؤثر در رفتار مصرف کننده

خصوصیات فردی

فك راوتعلق  ه ،فع ليترربهفرركزيدگيالگوك:زندگیسبک◼
ي مس جيروانزيدگيسبفگيركايدازهروش.گرررميبي نشخصي

ميلش مراافك روي را وه رلب تگيه ،فع ليتاوليهبعدبهرارر
.شور

رركفبهم حصررواييخصوري  مجموعه:شخصیتصوروشخصیت◼
محيجبهي بتفرريفرايميوپ يداري بت ًه كواب شبهبهاست
.ايج مدميخور



14

:عوامل مؤثر در رفتار مصرف کننده

روانی

امرررشخصهدايتبراكبهاستيي زكازعب ر :(محرک)انگیزه◼
(...روايي،زيي بيولوژيف،يي ز).ب شدبرخورارب فيشد اورض يتتأميح

ن،جه ازرارمع يتصويركترسي براكمررمبهاستفرآي دك:درک◼
.ب  دميتف يروتعبيروس زم يدهيايتخ ب،رااولاع  آنوي

ميوجوربهتجربهاثرررشخصرفت ررربهاستتغييرا :آموزش◼
.آيد

:عقایدوباورها◼
.راررچيزكبهي بتفرريفبهتوريفيعقيدهيفازاستب ورعب ر 

شخصيفپ يداري بت ًتم يلا واز  س  ه ،ارزي بياستعب ر عقيده
.رهدمييش نفكرورزيفي ب لايفبهي بترا
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نقش های افراد در تصمیم خرید

رايخ رخدمتي ب لاخريدايدهب راوليحبهاستب ي:پیشقدم◼
.ب دميپيش ه ر

خريدتصمي بريه يت ًاوپيش ه را وي را بهب ي:گذارتأثیر◼
.گذاررميتأثير

.ررگيميتصمي خريدررب رهيه يت ًبهب ي:گیرندهتصمیم◼
.شورميايج مشخصايحتوسجعملاًخريد:خریدار◼
.ب دميمصر راخدمتي ب لابهب ي:کنندهاستفاده◼
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مراحل فرآیند تصمیم خرید

شناخت مشکل

تصمیم گیری

درباره خرید

ارزیابی گزینه ها

رفتار پس از خرید

تحقیق برای جمع آوری

اطلاعات
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مراحل فرآیند تصمیم خرید

مي رر ايح مرزله به خريدار مشكل ي  يي ز را تشخيص:شناخت مشکل◼
(تف و  بيح ز لت واقعي و ز لت ايده آل.)رهد

رر ايح مرزلده خريددار بد  رر ي در :تحقیق برای جمع آوری اطلاعات◼
 د بع م.)راشتح يي ز ي بت به تحقيق و جمع آورك اولاع   اقدام مي ب د

: عمدوميم د بع...آگهي تبليغد تي، : م  بع ب زرگ يي...افرار ف ميل،: شخصي
.استف ره ب لا: م  بع تجربي...رس يه ه ك جمعي،

تخد ب ب زپرورك اولاع   توسج مصر  ب  ده براك اي:ارزیابی گزینه ها◼
.  م رک ب لاه ك مختلف ، ارزي بي گزي ه ه  ي م رارر
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مراحل فرآیند تصمیم خرید

:تصمیم گیری درباره خرید◼

قصد خرید

تصمیم خرید

عقیده دیگران
عوامل 

پیش بینی نشده
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مراحل فرآیند تصمیم خرید

مصر  ب  ده پ  از خريد بد لا از خريدد خدور:رفتارپس از خرید◼
.رض يت خواهد راشت ي  از برره پشيم ن مي شور

 دگ ن ايت  را  مصر  ب  دگ ن بر مب  ك پي م هد ك رريد فتي از فروشد
.روست ن و س ير م  بع اولاع تي شكل مي گيرر
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های فرآیند تصمیم گیری درباره خرید کالا

جدید

رر ايح مرزله مصر  ب  ده از وجور ب لاك جديدد بد  خبدر شدده :آگاهی◼
.است ولي ررب ره آن اولاع   ب في يدارر

رر ايح مرزله مصر  ب  ده ج دتجو بدراك ب د  اولاعد  :علاقمندی◼
.ررب ره ب لاك جديد را آ  ز مي ب د

را مدورر رر ايح مرزله مصر  ب  ده ق بليت استف ره ب لاك جديد:ارزیابی◼
.توجه قرار مي رهد

ه رر ايح مرزله مصر  ب  ده براك آزمون برآورر خور ي دبت بد:آزمایش◼
.فوايد ب لاك جديد آن را رر مقي س ب  مورر استف ره قرار مي رهد

  مدي مصر  ب  ده ررب ره استف ره رايمي از ب لاك جديدد تصدمي:پذیرش◼
.گيرر
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ر طبقه بندی قبول کنندگان کالای جدید ب

اساس زمان

زمان پذیرش نوآوری

2.5%

بدعت گذاران

34%

اکثریت

اولیه

34%

اکثریت

آخری

قبول کنندگان 

اولیه

13.5%

16%

آخرین
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آنتأثیر ویژگی های کالا بر سرعت پذیرش

آن هرچه مزيت ي دبي آن بيشدتر ب شدد،پذيرش:مزیت نسبی◼
.زورتر ايج م مي شور

ايطبدد ق يددوآورك بدد  ارزش هدد  و تجربيدد   مصددر  :سااازگاری◼
ب  دگ ن

آي  استف ره از يو آورك ب ر رشوارك است؟:پیچیدگی◼
.مربوط مي شور به چگويگي مصر  يوآورك:بخش پذیری◼
ره خواهد آي  سريع ً بيح مصر  ب  دگ ن گ تر:سرایت پذیری◼

شد؟
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مراحل  فرآیند بازاریابی

ايتخ ب مصر  ب  ده يه يي1.

 marketing)بك رگيرك آميختده ب زاريد بي2.
mix)

س زم يدهي فع ليت ب زاري بي3.
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عوامل موثر بر فرآیند بازاریابی

ساختار جمعیتییساختار تکنولوژ

ساختار فرهنگی و اجتماعی
ساختار سیاسی

کانال های توزیع 

کالا

تأمین کننده ها
دیگر افراد 

جامعه

رقبا

محصول 

قیمت

مصرف کننده

مکاننهایی

سیاست های

تشویقی 



25

انتخاب مصرف کننده نهایی-1

تعیین جایگاه کالا

تفکیک بازار

انتخاب بازار
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چگونگی انتخاب مصرف کننده نهایی

فررك  خصوريمختلف،ه كيي زاس سبرب زارتق ي :بازارتفکیک◼
خورخ صمحصولا خواست ربهمجزاه كگروهبهخريدارانرفت ركو

.ه ت د
وگروههرجذابوتوجهخورررخصوري  ارزشي بي:بازارانتخاب◼

.(م  بعمحدوريت)آناس سبرگروهچ دي يفايتخ ب
ررب لاازرلخواهومشخص،مجزاج يگ هيتعريف:کالاجایگاهتعیین◼

.ب رقمش بهب لاه كب مق ي هررشدهايتخ بب  دگ نمصر ي ر
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(marketing mix)آمیخته های بازاریابی

يفاستف رهموررب زاري بيه كروشب ترلق بلابزاره كمجموعه
.مشتركخواستهبهپ سخگوييجهتررس زم ن،

:ش مل
محصول1.
قيمت2.
مك ن3.

تشويقيه كسي ست4.

مشتری انتخابی

سیاست های 

تشویقی
مکان

محصول قیمت
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محصول

ي مجموعه اك از ب لا و خدمت به عرضه ب  ده به مشترك مورر ي ر ارايه مد
م ، شدكل، ايددازه، يد (ريدگ و سد يز) بيفيت، ورازي: رر بر گيريده. رهد

، خددم   Victoria’s secret(برچ د  لبد س) محصول، ب ته ب دك
.پ  از فروش، تضميح

.مثلاًًً ب لاك ملموس مثل يف سويي شر  و ي  خدمت مثل خشكشويي
رسدت تحقيق خوب ررب ره رويد ب زار و مشتري ن تضمي ي است رر ايتخد ب ر

صمي  رر فرآي د  ت. يوع محصول و م طبق ب  خواسته مصر  ب  ده يه يي
 گد  ارتبد ط تفروشد دگ نو وراز ن ،ب زاري بد نگيرك ايتخ ب محصول 

.ت گ راريد
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قیمت 

ور مقدار وجهي به مصر  ب  ده يه يي براك بدست آوررن محصول مجبد
، قيمت بد  رر ي در گدرفتح قيمدت تمد م شدده بد لا. به پرراخت است

.تخفيف  ، زم ن پرراخت وجوه   تعييح مي شور
.قيمت ارايه شده به فروش دگ ن: قيمت عمده 

.قيمتي به مصر  ب  ده يه يي مي پررازر:قيمت خرره فروشي
عوامدل )و راخلدي( عوامل خ رج ازب ترل)رر تعييح قيمت ، عوامل خ رجي

.را ب يد رر ي ر گرفت( تحت ب ترل
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(عوامل خارجی)قیمت

ول هرچه بيشترمحص. تق ض ك ب زار اش ره به جذابيت محصول رارر1.
.مورر توجه ب شد ، قيمت آن را مي توان ب لا تعييح يمور

.آگ هي از قيمت محصول مش به رقب : رق بت2.

هر چه اقتص ر ج معه قدوك ب شدد، قددر  خريدد مصدر  : اقتص ر3.
واهدد ب  دگ ن  افزايش مي ي بد و ق رر به پرراخت قيمت بد لاتر خ

.بور



31

(عوامل داخلی)قیمت 

ر  ج يگ هي به توليدب  ده  از ب لا رر ذهح مصد: ج يگ ه محصول1.
.ارايه محصولا  لوب  و ي  ارزان.ب  ده يه يي مي س زر

.هزي ه موار اوليه، ييروك اي  يي و زمل و يقل ب لا: هزي ه ه 2.

روش عكدد  تعيدديح قيمددت بددر اسدد س هزي دده هدد  :ارزش قيمددت3.
سد عت . قيمت ارزش  ير ملمدوس را ييدز رر بدر مدي گيدرر.است

Rolex.
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قیمت

يي بر اس س تأثيرا  روا:قيمت ه ك روايي
.قيمت تعييح مي شور

90مثلاً خريدد رو عددر بد لا بد  قيمدت 
50تومدد ن و يددف عدددر آن بدد  قيمددت 

ل ب ته ب دك چ د عدر ب لا مثد.توم ن
.ت يي جوراب3ب ته ه ك 
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استراتژی قیمت

ايدازكراهي وجديدب لاكيفمعرفيزم نرر
تژكاستراروازيكيشربتيففروشگ هيف

افزايشي وب زاررريفوذاستراتژكيع ي
.گيريدميپيشرررابيشترسورب  

ب لامتقيابتدارربيشترسورب  استراتژكرر
.ي بدميب هشمروربهوشورميتعييح

ب يحپ يقيمتتعييحب زاررريفوذاستراتژكرر
.بيشترمحصولفروشهد 
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مکان

بليه فع ليت ه يي بده رر جهدت رسترسدي مشدترك مدورر ي در بده
شدبكه توزيدع ب لا،زمدل و يقدل،: شد مل.محصول ايج م مي گيدرر
 ر سه يدوع اسدتراتژك رر توزيدع بد لا بكد.ايب ره  و محل عرضه ب لا

.گرفته مي شور
.محصول رر ابثر فروشگ ه ه  ريده شور:استراتژك گ ترره
.برخي از فروشگ ه محصول را ارايه مي ره د: استراتژك ايتخ بي

.شورت ه  رر يف ي  رو فروشگ ه محصول ارايه مي: استراتژك ايحص رك
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انواع فروشگاه ها

فروشگ ه ه ك بزرگ◼
فروشگ ه ه ك اختص ري◼
خرره فروش ن زير قيمت◼

فروشگ ه ه  الكتروييكي ◼
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شبکه توزیع کالا
:شورعواملي به رر توزيع فيزيكي ب لا ب يد به آن توجه

مرازل گرفتح سف رش•
مديريت ايب ر•
ايب ر•
زمل و يقل•
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سیاست های تشویقی

رك بليه فع ليت ه ك ارتب وي به رر جهدت تر يد  مشدت
مورر ي ر به خريد محصول يدف شدربت ردور  مدي 

.آگهي ه ك تج رك وتبليغ  : ش مل .گيرر
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تبلیغات 

مصر  ب  ده : مجلا  

فع لان رر ر عت پوش ک
:موارر به رر زم ن ايتخ ب مجله ب يد به آن توجه يمور

يوع مخ وب ن1.

شم رگ ن 2.

تخفيف   مجله رر رور  تكرار 3.
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تبلیغات

ز ارزان تر ي بت به مجله، امك ن ررخواست چ پ يف يد  رو رو: روزي مه◼
.قبل

:گران ولي ب ي ر موثر،رر قيمت آن سه ع مل رخيل: تلويزيون◼
تعدار مخ وب ن-3ميزان محبوبيت بري مه -2زم ن پخش -1

.زم ن پي م ،هزي ه ب لا:مع ي 
زم ن پخش بوت ه،مخ وب ن بمتر ي بت به تلويزيون:راريو◼

ق بل زمل، ارزان تر:مح سح
، هزي ده بهتريح روش براك جذب مشترك جديد،سريع ق بدل تغييدر: اي تريت

.بمتر ي بت به ريگر وسيله ه 



40

 ر  بوسيله ي مه ، ب تد لوگ ،بد:فروش م تقي ◼
ك بدرا.تخفيف و ي  بوپح خريد ارس ل مدي شدور

بدست آوررن مشخصد   مشدترك هد  راشدتح 
.اس مي آيه  زم ن ب زريد از فروشگ ه

فروشددد دگ ن يكدددي از :فروشددد دگي شخصدددي◼
مؤثرتريح و پر هزي ه تدريح رارايدي هد ك يدف

.شربت ه ت د
ايتش ر خبر،م  سبت ه ك ويژه:روابج عمومي◼
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مناسبت های ویژه
يم يش مد

گران،هدايت ر عت مدمثل ريور و آرم يي:رسمي-1

ارزان تر:  ير رسمي-2
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تبلیغات پیشبرد فروش

زم نررخريدبهخريدارانتشويقبراكمد بوت هه كمحرک◼
 ص،خيقدك،ب لاه كخريد،بوپح،تخفيف  جوايزب لا،يمويه.ز ضر
.دخريمرابزررتبليغ  قيمت،يفب ب لاچ دمحتوكب ته
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سازماندهی فعالیت های بازاریابی-3

برنامه ریزی

پیاده سازی و اجرا

تجزیه و تحلیل فرصت ها

نظارت و کنترل 
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تجزیه و تحلیل 

ز فررت تجزيه و تحليل ب تر و زيطه فع ليت شربت جهت استف ره ا
.ه  و ش  س يي خطرا  ازتم لي و يه يت ً فراه  يمورن اولاع  

.تحليل يق ط قو  و ضعف عملكرر شربت

.ايتخ ب فررت ه ك ولايي
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برنامه ریزی

فراه  يمورن خلاره اك از اهدا  و پيش ه را ◼
شرزي از جزيي   شرايج ب زار◼
شرح فررت ه  و خطرا  چگويگي مق بله ب  آن◼
پيش بي ي هزي ه ه  و ررآمده ◼

يحوه ب ترل◼
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پیاده سازی و اجرا

پي ره س زك و اجراك بليه بري مده هد ك ودرح ريدزك شدده رر راسدت ك 
.رسيدن به اهدا  تعييح شده رر وازده ك س زم ن

ت ر موفقيت رر ايح زمي ه ب تگي به فره دگ زد ب  بدر سد زم ن، سد خ
.س زم ن، ب رم دان، سي ت  پ راش و ارزشي

ب زاري ب ه  يقش هم ه دگ ب  دده فع ليدت هد  رر بليده ق دمت هد ك 
.س زم ن ايف ء مي ب  د
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نظارت و کنترل

تعیین اهداف

سنجش عملکرد

ارزشیابی نتایج

اقدام صحیح



اهداف بازاریابي

به زدابثر رس يدن سطح مصر  ◼
به زدابثر رس يدن رض يت مصر  ب  ده ◼
به زدابثر رس يدن زق ايتخ ب ◼

به زدابثر رس يدن بيفيت زيدگي ◼



عرضه ب  ده-1

تق ض  ب  ده-2

يي ز ي  ازتي ج-3

قدر  خريد-4



اندازه بازار

افرار علاقه م د به محصول1.

ز ضر به مب رله م  بع براك ب   محصول2.

.ايدازه ب زار ب  قيمت تغيير مي ب د



جوامع امروزی                                                                                                     جوامع اولیه

خود کفایی زمبادله غیر متمرک زمبادله متمرک

شکارچی

کوزه گر

ماهیگیر

کشاورز

شکارچیماهیگیر

کشاورزکوزه گر

شکارچیماهیگیر

کشاورزکوزه گر

بازرگان



بازارسنجی
مقايسه و ارزيابی گذشته 

و حال خود و ديگران
براي ترسیم آينده

بازاریابی
يافتن بازارهدف و
بخش بندي بازارها

Marketing

بازاریابی
شناسایی ، شناساندن

«رضایت» 

بازارسازی
ايجاد و افزايش سهم بازار، 

ساختن تصوير مناسب،
يافتن جاي دلخواه در بازار

بازار گردی
حضور در صحنه

مبادلات و بازارها،
اطلاعات و ارتباطات 

بازار

بازارگرمی
آمادگی براي رقابت

انجام تبلیغات

بازارداری
افزايش يا حفظ مشتريان

(خلاقیت و نوآوري)

بازارشناسی
تحقیقات بازاريابی 
و بررسیهاي بازار

بازار گرائی
توجه ، تمايل وگرايش 

به مشتري و بازار

بازار گردانی
اداره کردن بازار از طريق 

محصول،قیمت، ) مديريت  
( توزيع و ترفیع 

(مديريت بازار) 



ابعاد گوناگون بازاریابی

 زاريد بي گرايش به ب زار و يي زه ك مشترك به اوليح ويژگدي ب:ب زارگرايي-1
.  جديد است به ع وان يف فره گ و بي ش پذيرفته شور 

بج  ش  خت ب زار تلاشي ي  م م د است براك گررآورك ، ضد: ب زارش  سي-2
و ثبت اولاع   مربوط به همه اجزاك تشكيل ره دده ي د م بد زار م ي دد

بد  ، خريداران ب لقوه و ب لفعل ، فروش دگ ن ، واسدطه هد ك گويد گون ، رق
ب زار س زم يه ك ت هيلاتي و خدم تي و رر يه يت همه عواملي به بر ي  م

.ت ثير راريد 



(ادامه)ابعاد گوناگون بازاریابی

ربت بدراك محصولا  شبخش ب دك ي  تق ي  ب زاره  و تعييح: ب زاري بي-3
.تريح ب زاره  م  س 

محصدولا  و ، ش  سد يدن سد زم ن،معرفدي ، يفوذ رر بد زار : ب زارس زك-4
مدت ، محصدول، قي)خدم   آن ب  استف ره از عوامل ق بل ب ترل ب زاري بي 

(توزيع و پيشبرر فروش 



(ادامه)ابعاد گوناگون بازاریابی

ون و شربت بررن رر يم يشگ هه  ، ب زريد از ب زاره ك گويد گ: ب زارگررك-5
.ر ريدگ ه مديران را ب زتر و گ ترره تر مي س ز، بورن رر محيج ب زار 

حليدل  ت. بررسي و ارزي بي گذشدته و اسدتف ره از تجربيد   : ب زار س جي-6
. شي  موقعيت ب زار ب  توجه به آيچه ه تي  و راري  و آيچه ب يد راشته ب



(ادامه)ابعاد گوناگون بازاریابی

زفظ مشترك و ايج ر زمي ده بدراك ب زگررايددن او بده سدوك: ب زاررارك-7
. .خور

ق عدد به موقع جهت آگ ه س ختح ، مته ك تبليغ   و تشويق: ب زارگرمي-8
.و تر ي  مشتري ن براك ارتب ط بيشتر ب  س زم ن بررن 



(ادامه)ابعاد گوناگون بازاریابی

مور مديريت ب زار به ش مل بري مه ريزك ، اجرا و ب ترل ا: ب زار گررايي-9
.گوي گون ب زار و ابع ر مختلف ب زاري بي است 



حالات تقاضا و وظایف مدیر بازاریابی



عدم وجور تق ض     -2تق ض ك م في                  -1

تق ض ك متزلزل -4تق ض ك پ ه ن                 -3

تق ض ك ب مل-6تق ض ك ي م                   -5

تق ض ك ي س ل -8تق ض ك بيش از زد           -7



ب زاري بي ايگيزشي-2ب زاري بي تبديلي       -1

ب زاري بي مجدر-4ب زاري بي توسعه اك     -3

ب زاري بي زف ظتي-6ب زاري بي همزم يي     -5

ب زاري بي مق بله اك-8ب زاري بي تضعيفي     -7



ت ايح شيوه ، زم يي استف ره مي شور به مدررم ي دبت بده ب لاهد ك شدرب
.يگرش م في راشته راريد



بدديل وظيفه ب زاري ب ن رر ايح ز لت ، معكوس بررن تق ض  اسدت ، يع دي ت
  سد  ، از)تق ض ك م في به تق ض ك مثبت ب  ش  خت رلايل مق ومت ب زار 

.و از وريق تبليغ   آگ هي ره ده و تر ي  ب  ده ( ارزش ه  و هزي ه ه 



  از ايح شيوه ، زم يي استف ره مي شور بده بدراك ب لاهد ك شدربت ، تق ضد
.وجور يداشته ب شد و مررم ي بت به محصول آن بي اعت   ب ش د



رر وظيفه مديران ب زاري بي رر چ يح ز لتي ، ايج ر شور و شوق و هيج ن
.دمررم از وريق تر ي  و تشويق آي ن به خريد و استف ره ب لا مي ب ش



شدي ييدز ايح يوع ب زاري بي به به ب زاريد بي آشدك ر برريدي و ب زاريد بي پرور
 لقوه معرو  است ، جهت پ سخگويي به تق ض ك پ ه ن مصر  ب  ددگ ن بد

.بك ر گرفته مي شور ( آم ل و آرزوه ك آي ن)



 ن از تلاش براك آشك ر بررن محتوي   ذه ي افرار و پي بررن بده افكد ر آيد
.جذاب وريق تحقيق و بررسي و تبديل ايده ه ك بكر آي ن به ب لاه ك يو و



يع ي تلاش جهت ي فتح ب زاره ك جديدد ، جدذب مشدتري ن رقبد ء ، ايجد ر
ابتكدد ر و يددوآورك رر توليددد ، توزيددع ، قيمددت گددذارك و زتددي شدديوه هدد ك 

.تبليغ تي به م  ور جلوگيرك از سير يزولي تق ض 



ه رر يع ي تلاش براك ت  ي  تق ض  و هم ه گ و همزم ن بررن آن ب  عرضد
.فصولي از س ل به عرضه و تق ض  ب  ه  برابر يي ت



  سطح تلاش براك زفظ ز لت تق ض ك ب مل به رر آن سطح تق ض ك ب زار ب
  و عرضه مطلوب مؤس ه برابر است ، از وريدق پ سدخگويي بده خواسدته هد

.ا  رقب ءو تهديد( تغيير يي زه  و سليقه ه )ترجيح   آتي مصر  ب  دگ ن 



سعي رر ب هش م طقي و موقتي تق ضد ك بديش از زدد بد زار ، بده م  دور
.پ سخگويي به يي زه ك آي ن به محض رسترسي به م  بع لازم



اك آن ، تلاش مديران براك ي مطلوب جلوه رارن ب لا و از بيح بررن تق ض  بر
.مثل تبليغ تي به رر مورر سيگ ر و امث ل آيه  رور  مي گيرر



شكل گيرك بر اس س ي  م ارزشي ، امك ي   و محددوريت: هدف1.
ه ك ج معه

اجزا2.

م ره، ايرژك، م  بع اي  يي، اولاع  : منابع3.

، محيج ه ك سي سي، اقتصد رك، اجتمد عي، تك ولوژيدف: محیط4.
فره گي، رق بتي

ش  ختح، ي فتح، س ختح، زفظ و تداوم ب زار: مدیریت5.



اجزای بازار
موار اوليه و ت هيلا (: ت ميح ب  دگ ن)تهیه کنندگان1.
توليد ب  دگ ن2.
مشتري ن، مصر  ب  دگ ن: خریداران بالقوه و بالفعل3.
خرره فروش ه ، عمدده فدروش هد ، رلالان، فروشدگ ه : عوامل واسطه4.

...ه ك زيجيره اك و 
هد ك ب يف ه ، بيمه، زمل و يقل، ايب ر: عوامل تسهیلاتی و خدماتی5.

عمومي، ب يف ه ك اولاع تي، گمرک، يم يشگ ه ه ، ات ق ب زرگ يي



ویژگی اجزای بازار

ماهیت، نقش و وظیفه هر جزء1.

قطع ارتب ط ع مل از رست رفدتح امك يد   و فرردت هد : ارتباط اجزا2.
ي ت  براك همه رست ايدرب ران ب زار ي  ب لا رفتح ض يع   و ي رس يي س

...ب زار م ي د يي ز به واسطه ه ، زمل ويقل 

تناسب اجزا3.



تق ي  ب دك ب زاره  از ريد فع ليت-1

تق ي  ب دك ب زاره  از ي ر س زم يي-2

تق ي  ب دك ب زاره  از بعد اقتص رك-3



. . .ب زاره ك ب لا و فرآورره ، مثل ب زار فرش ، يفت -1

. . . ف ي و مه دسي ب زاره ك ب ر و خدم   مثل ب زار ب ر ، بيمه، -2
  و ب زاره ك پول و سرم يه ، مثدل ب زار بدورس ، سدرم يه گذارك بل د مد-3

 . . .



(Industrial  Market) ب زار ر عتي -1

(Governmental  Market) ب زار رولتي -2

(Middle  Market) ب زار واسطه -3



ار مي شدور ب زار ر عتي بع وان بزرگتريح و مت وع تريح ب زار س زم يي قلمد
 لاهد  ،ب لاه  و خدم   خريدارك شده رر ايح ب زار ، ررف ً براك توليد س ير ب

.و خدم   بك ر گرفته مي شويد



رر ايح ب زار ب لاه  و خدم تي خريدارك مي شويد به عمددت ً راراك مصد ر  
ح رف عي ، آموزشي و س ير يي زه ك عمومي ج معه مي ب ش د ، خريده  رر اي

.  ب زار ب د است

ج ل  خريده ك رولتي ب ي ر تخصصي،روشح و رريح بوره ، تحت ي  ر  م
.ق يون گذارك و هيئت ه ك ي  ر  بر بورجه رور  مي گيريد



ايح ب زار از افرار و س زم ن ه يي تشدكيل مدي شدور بده ب لاهد ك توليددك
.ريگران را به م  ور فروش مجدر ي  اج ره رارن آيه  ، خريدارك مي ب  د



:چه ر ب زار اقتص رك مه  عب رت د از 

ب زار ايحص ر ب مل    -2ب زار رق بت ب مل                 -1

ب زار ايحص ر چ د ج يبه-4ب زار رق بت ايحص رك            -3



تعدار ب ي ر زي ر خريدار و فروش ده-1

قيمت پذير بورن خريداران و فروش دگ ن-2

آزارك ورور و خروج به ب زار-3

همگح بورن ب لاه  -4

قرار گرفتح اولاع   رر اختي ر همگ ن-5



ر و ب زارك به رر آن فقج يف توليد ب  ده يد  فروشد ده رر بد زار وجدور رار
.ايح موقعيت ممت ز ، ب عث سورآورك آن رر رراز مد  مي شور



ب زارك است بيح رق بت ب مل و ايحصد ر ب مدل و    لد  ب زارهد ك امدروزك 
.بديح شكل مي ب ش د ، يع ي راراك وضعيت بي  بيح مي ب ش د



 ك ايبوه به وضعيتي اولاق مي شور به رو ي  چ د فروش ده ، جوابگوك تق ض
رر ايح وضع ، رقبد ء معمدولاً بد  قيمدت هد ، برخدورر . خريداران مي ب ش د 

.تلافي جوي يه مي ب  د



:د از به ي ر فيليپ ب تلر و گرك آرم ترايگ ، پ ج يوع ب زار ، عب رت 

ب زار ر عتي-2ب زار مصر  ب  ده                             -1

ب زار رولتي-4ب زار واسطه اك                                 -3

ب زار بيح المللي-5



شرکت

بازارهاي واسطه اي



ي فرآي دك به توسج آن ، مديران شربت ، محديج را مط لعده و بررسدي مد
ص يم ي د ت  فررت ه  و تهديدا  پيش روك مؤس ده را ش  سد يي و مشدخ

.يم ي د 



وجه بده به مجموعه شرايطي اولاق مي شور به تصميم   ب زاري بي ب يد ب  ت
.رررآيه  اتخ ذ گرريده ، عملي   ب زاري بي ييز ب  لح ظ يمورن آيه  اجرا گ



ق عب رت ت از فرآي د گررآورك اولاع   مربوط به ايواع محديج هد  از وريد
.شمط لعه و بررسي و ب  بهره گيرك از روش ه ك گوي گون تحقيق و پژوه



(Passive  Reaction) واکنش انفعالی -1

(Active  Reaction) واکنش فعال -2



ذا عددم يع ي  ير ق بل ب ترل راي تح محيج ب زاريد بي از ودر  شدربت لد
يدق ردر  بعب رتي بي ارارگي رر مق بل محيج و تطب. تلاش براك تغيير آن 

.ب  آن



ير يع ي راشتح ريددگ ه مدديريت محيطدي از ي زيده شدربت و اتخد ذ تدداب
يطي پيشگيرايه و ته جمي به م  ور اثرگذارك بر روك عوامل و ييروه ك مح

.بج ك ي  ره گرك رر 



بده شدربت بدراك بدسدت آوررن ع ملي اسدت: فرصت-

.برترك رر رق بت از آن استف ره مي ب د 

بد لقوه قددر طدوربه امك ن رارر بع ملي است: تهدید-

.  رق بت ي  ب زرهي را ب هش ره د 



اقتصادي. 

اجتماعي. 

سياسي. 

تكنولوژيكي. 

محيط زيست. 

Economical

Social

Political         

Technological

Ecology

(داخلي و جهاني )محيط دور 

تازه واردها

قدرت تامين كنندگان

قدرت خريداران

جايگزينها

شدت رقابت موجود

New entrants

Suppliers power

Buyers power        

Substitutes

Rivalry among Exiting Firms

(داخلي و جهاني )محيط صنعت 

رقبا

اعتباردهندگان

مشتريان

نيروي كار

مكملها

Competitors

Creditors

Customers        

Harbor

Complementors

(داخلي و جهاني )محيط عملياتي 

Firm

سازمان و محيط



عوامل اجتماعي

عوامل اقتصادي

كهستااقتصاديسيستمگيريجهتوماهيتاقتصاديعواملازمنظور

.استفعاليتمشغولآنچارچوبدرسازمان

زندگيشيوهونظرات,ارزشها,باورهابرگيرندهدراجتماعيعوامل

,رهنگفازگرفتهنشاتخودكهباشدميسازمانپيرامونمحيطعناصر

.است...وديني,بوميويژگيهاي,زيستمحيط



عوامل تكنولوژيك

عوامل سياسي

يحقوقغيروحقوقيپارامترهايمجموعهبرگيرندهدرسياسيعوامل

.استفعاليتمشغولآنقالبدرسازمانكهاست

آوريفنعرصهدرملموسغيروملموسروندهايتكنولوژيكعوامل

.باشدثرمواموربرمستقيمغيريامستقيمطوربهتواندميكهاست



محیط خرد مؤسسه-1

 (Micro Environment)

محیط کلان مؤسسه-2

 (Marco Environment)



ه مدي ايح محيج از عوامل و ييروه ك يزريف به شربت تشكيل مي شور بد
. دتواي د تواي يي شربت را رر خدمت به مشتري ن تحت تأثير قرار ره



تأميح ب  دگ ن موار اوليه شربت  -2محيج راخلي خور شربت        -1

رقب ء-4واسطه ه ك ب زاري بي              -3

جوامع  -6مشتري ن                             -5



ررون يع ي يحوه همك رك و ايج ر ارتب ط بخش ب زاري بي ب  س ير بخش ه ك
ه اك شربت به رر اجراك موفقيت آميز ي  شك ت بري مه ه ك آن يقش عمد

.را ايف ء مي يم يد 



بخش 
تحقیقات

بخش
امور مالی

بخش
تولید

بخش 
بازاريابی

مديريت
عالیه

بخش
حسابداري

بخش
تدارکات



:توجه مديران ب زاري بي به مواررك مثل 

ميزان موجورك موار-

موجورك لازم براك آي ده-

رويد افزايش قيمت موار-

. . .م  بع ج يگزيح و -

به م  ور مواجه يشدن ب  مشكلا  ازتم لي



تحويل وازده يي به به مؤس    رر امر تبليغ   ، پيشبرر فروش ، توزيع و
:بمف مي ب  د ، ش مل . . . ب لا و 

آژاي  ه ك خدم   ب زاري بي -1

واسطه ه ك م لي -2

وازده ك توزيع فيزيكي-3

رلالان-4



شرکت



   ، بررسي و تجزيه و تحليل عوامل جمعيت ش  ختي براك مث ل سح ، ج
بد لقوه تحصيلا  ، يژار ، محل سكويت ، تراب  و اشتغ ل خريداران ب لفعل و

.به م  ور بري مه ريزك مطلوب 



 ك توجه به عوامل اقتص رك اثرگذار بر روك قدر  خريد مررم و ييدز الگوهد
. . .مصدرفي آي ن، مثل ررآمد م لي، ررآمد سرايه ، ميزان پ  ايداز و 



مثدل رر برگيريده م  بع وبيعدي) عوامل ، ييروه  و ي  هم ن محيج وبيعي 
به به ع وان ورورك مؤس ده . . . ( آب ، هوا ، ج گل ، يفت ، ز  ل س گ و 

.مي تواي د ب رس ز ب ش د



ي و آثد ر و يع ي توجه مديران ب زاري بي به پيشرفت ه ك ف دي و تك ولدوژيك
تبع   آن بر روك ميزان موفقيت شربت بد  توجده بده ايجد ر فرردت هد  و

.تهديدا  ت زه



مجموعه اك از قواييح و مقررا ، س زم ن ه ك رولتي، گروه هد  و رسدتج   
ت مختلف موجور رر يف ج معه به مي تواي دد تصدميم   ب زاريد بي را تحد

.تأثير قرار ره د



زم يت از شربت ه  رر مق بل يكديگر-1

زم يت از مصر  ب  دگ ن-2

زم يت از م  فع ج معه-3



ه  ايح محيج از يه ره  و س ير عوامل و ييروه يي تشكيل مي شور به ارزش
ر ، ب وره  و اعتق را  ، ه ج ره  ، ترجيح   و رفت ر افرار ج معه را تحت تدأثي

.قرار مي ره د



 ييفروشد دگو خريدارانتم م يف ب زار ش مل اقصاددان از ي ر يف◼
.است به رر ز ل رار و ستد ب لا ي  خدم   خ ري ه ت د



قعديمجموعه تم م خريداران ب لقوه و واييز ب زار بازاریاباز ي ر يف ◼
.َََاست به براك يف ب لا وجور رارر



ايواع ب زاره  از ريدگ ه 

مختلف 



الف انواع بازارها از نظر فعالیت 

.  از این دید بازارها به شکل زیر طبقه بندی میگردد ◼

بده پ , پ دته, يفت, مثل ب زار ه ك فرش_از نظر کالا و فراورده ها◼
...  و

مه زمل و يقل و بي, بيمه, م ي د ب زاره ك ب ر_از نظر کار و خدمات◼
...و مه دسي

سدرم يه , مثدل ب زارهد ك بدورس اوراق بهد رارازنظر پول وسرمایه ◼
...گذاريه ك بل دمد  وبوت ه مد  



انواع بازارهاي سازماني . ب

ه د لدذا رس زم يه  ب زار خريد بزرگي را تشكيل مي ب  توجه به اي كه ◼
 دي  ب زاره ك س زم يي را به وور بلي به سه رسته به شدرح زيدر تق

:  ب دك مي ب  د
بازار صنعتی ◼
بازار دولتی ◼

بازار واسطه ◼



انواع بازار اقتصادي. ج



بازار رقابت کامل -1

: از مشخصات اصلی این نوع بازار می توان به موارد زیر اشاره نمود 

ت به و لذا مع مله هر يف از آيه  ي بتعدارخريدار و فروش ده ب ي ر زي ر است _
.  مع ملا  بل ب زار خيلي ي چيز است

ر تعييح يع ي يمي تواي د به ت ه يي رخريداران و فروش دگ ن قيمت پذيريد _
.قيمت يقشي راشته ب ش د 

و هر عرضه ب  ده ي  تق ض ب  ده اك به رازتيورور و خروج ب زار آزار است _
.مي توايد وارر ايح ب زار شده و ي  از آن خ رج شور 

ع و افرار از وضاولاع   رر ايح ب زار به وور وسيع رر اختي ر همگ ن قرار رارر _
.ب زار و قيمته  اولاع   وسيع و ب في را راريد

رك همگح بوره و هيچ برت, متحدالشكل, ب لاه ك عرضه شده رر ب زار يك  ن_
.ي بت به ه  يداريد 



بازار انحصار کامل-2

يدف توليددب زارك را ارطلاز  ايحص ر ب مل مي ي م دد بده رر آن ◼
و ر و به جهت موقعيت ممتد زب  ده ي  فروش ده رر ب زار وجور رار

ايحص رك خور زتي رر رراز مد  ه  مدي توايدد سدورك بديش از 
رر ايح ب زار قيمدت بده ررآمدد مصدر  . ايدازه معمول ب   ب  د
ران ايحص رگر ت  ج يي بده ررآمدد خريدداب  دگ ن واب ته است و 

.ارامه مي رهد قيمت ب لاه ك خور را افزايش ميدهد 



بازار رقابت انحصاري -3

ايح ب زار رور    ل  ب زاره ك امروزك اسدت بده يده بده ردور  ◼
وضدعي رق بت ب مل است و يده بده ردور  ايحصد ر ب مدل يع دي 

.رر ايح ب زاره  ه  رق بت وجور رارر و ه  ايحص ر .بي  بيح راريد



بازار انحصار چند جانبه -4

رو يد  چ ددايحص ر چ د ج يبه به وضعيتي اولاق مدي شدور بده ◼
رر ايدح ز لدت . خريدار را ارض  مدي ب  ددفروش ده تق ض ك ايبوه

وره و ب  تعدار ب گ ه ه ك اقتص رك و ي  به عب رتي فروش دگ ن ب  ب
 د قيمته  برخورر تلافي جوي يه مي شور و هر يف از آيه  مي خواه

خدور ب  اتخ ذ تدابيرك سه  خور از ب زار يع ي فروش و يه يت  سور
.را ب لا ببريد



ي از دیدگاه فیلیپ کاتلر و گرانواع بازار 

:آرمسترانگ 

ه  و ش مل افرار و خ يواره ه يي است به ب لا: بازار مصرف کننده◼
.براك مص ر  شخصي خور خريدارك ميك  د خدم   را 

همد يطورك بده قدبلا ييدز اشد ره شدد شد مل : بازارهای صنعتی◼
يد  تر موس  تي ه ت د به ب لاه  و خدم   را براك ب زپرورك بيشد

استف ره مجدر آيه  رر توليد ب لاه  و خدم   ريگر خريددارك مدي
.يم ي د

رر برگيريده سد زم يه يي اسدت بده ب لاهد :بازارهای واسطه ای◼
د م  ور فروش مجدر و ب   سور خريدارك ميك  وخدم   را به 

.
ر اسدت بده بده م  دوش مل يم ي دگي ه ك رولتدي :بازار دولتی◼

اقدام ,توليد ب لاه  و خدم   عمومي ي  ايتق ل آيه  به افرار يي زم د
.به خريد مي يم ي د



تجزیه و تحلیل محیط 

ي تجزيه و تحليل محيج فراي دك است بده توسدج آن مدديران عد ل◼
ده يي ت  فررته  و تهديدمحيج را مط لعه و بررسي مي ب  د , شربت

ح و همه آيه  را معيتشخيص راره , را به رر مق بل موس ه قرار راريد
.و مشخص يم ي د



محیط بازاریابي 

م   محيج ب زاري بي به مجموعه شرايطي اولاق مي شور بده تصدمي◼
 بي ييز ب  و عملي   ب زاريب زاري بي ب يد ب  توجه به آيه   اتخ ذ گرريده 

لح ظ يمورن آيه  اجرا گررر ايدح محديج بليده ب لاهد  و خددم   را 
ه ك رربرميگيرر و عدم توجه به آيهد  ميتوايدد ب عدث شك دت تلاشد

.  ب زاري بي موس    شور



محیط ناشناخته

حيط بازاريابي م

:محیط عمومي

(:ملي و بین المللي)

اقتصاد

سیاست

فرهنگ

تکنولوژي

:محیط بازار

ترکیب خریداران

تعداد آنها

توانایي خرید

خواسته ها ونیازها

عادات خرید

:محیط سازماني

مدیریت سازمان

رسته هاي 

فعالیت

قسمتهاي موجود

کانالهاي توزیع

ارتباطات



و رو محديج خدررتق ي  ب دك ريگر از محديج ب زاريد بي آن را بده ◼
.  به شرح زير تق ي  مي م يدمحيج بلان 



بخش امور
مالي

بخش 
بازاريابي

بخش 
حقيقات ت

بخش 
عاليه

بخش 
توليد

بخش 
سابداري ح

بخش 
تدارکات

سه س حيط داخلي مو م



نيرو هاي
يجمعيت شناخت

نيرو هاي
اقتصادي

نيرو هاي
طبيعي

نيرو هاي
تکنولوژيکي

نيرو هاي
سياسي

نيرو هاي
فرهنگي

لان  عوامل اصلي محيط ک
موسسه

شرکت



عکس العمل ها در محیط بازاریابي



واکنش انفعالي 

  بدي بعضي از شربته  ايح محيج را ق بل ب تدرل تلقدي بدرره ، بد◼
ي ارارگي مي پذيريد و هيچ تلاشي بدراك تغييدر آن بده عمدل يمد
ذا آوريد و معتقديد به ب يد خور را ب  آن محيج تطبيق ره دد و لد

.يوع ب زاري بي آيه  ب زاري بي ايفع لي مي ب ش د



واکنش فعال

و بعضي ريگر از شدربته  راراك ريددگ ه مدديريت محيطدي ه دت د◼
بد  اتخد ذ تددابير , بده جد ك ي د ره گدر بدورن ردر سعي ميك  دد 

و د پيشگيرايه و ته جمي بدر ييروهد  و عموامدل وبيعدي اثدر بگذاريد
.ب زاري بي فع ل را براك رسيدن به اهدا  خور ايتخ ب مي ب  د



تق ي  ب زار و تعييح ب زار هد  



 ه رلايل عدم ارض ك تم مي يي زه ك خريداران توسج يف موس

زي ر بورن تعدار خريداران رر ب زاره ك مختلف ◼
پراب دگي بيش از زد خريداران رر م  وق مختلف جغرافي يي◼
ت وع زي ر رر يوع يي ز و خواسته خريداران ◼
ت وع زي ر رر يوع روشه ك خريد مصر  ب  دگ ن ◼
خشده ك تواي ييه  و ق بليته ك متف و  موس    از ي ر خدمت به ب◼

مختلف ب زار 

وجور رقب ك توايم د رر ا ل  ب زار ◼



مزایاي تقسیم بازار 

از خدش تخصيص بورجه ه ك تبليغ   و ب زاري بي م  س  براك هر ب. الف
يف ب زار جهت استف ره بهي ه از آن و پيش برر فروش به ايح امر رر

.ب زار ي  متج ي  امك ن پذير يمي ب شد 
ر بد  ايج ر تغييرا  لازم و مشترك پ  د رر محصولا  توليددك خدو. ب

.ش  خت رقيقي به از بخشه ك مختلف ب زار ب   مي ب د 
ري بي رر هر بخش وت  ي  بري مه ه ك م  س  ب زاش  خت رقيق رقب  . ج

.و تبليغ   جهت زفظ آن و ي  زداقل گ ترش سه  ب زار 



سیر تکاملي تقسیم بازار 



بازاریابي انبوه یا یکنواخت 

قه همده مدير ب زاري بي ب  فرض اي كه ب لاك آيه  ب  سدليرر ايح ز لت ◼
افرار س زگ ر است محصول توليدك خور را بد  يدف شدكل و رر يدف

يچ و هدايدازه و ب ته ب دك يك  ن به همه خريداران عرضه مي ب د 
.ت ت وعي رر محصول ريده يمي شور لذا توليد به رور  ايبوه اس



بازاریابي تفکیکي یا تنوع کالا 

ح واقعيدت توجه به ايمديران ب زاري بي ب  , رر ز لت ب زاري بي تفكيكي◼
  رر بدوره و بدبه خريداران راراك ذوق و سليقه و ترجيح   متف وتي 

ت د ي ر گرفتح ايح زقيقت به اي  يه  موجدورا  ت دوع ولبدي ه د
, روشسعي مي ب  د براك جل  رض يت مشتري ن و افزايش سطح فد

يدز و يايدازه ه  وبيفيت هد  , توليدك خور را رر ابع رب لا ي  ب لاه ك 
.  دب ته ب دك و وع  و مزه ه ك مختلف توليد و به ب زار عرضه ب



بازاریابي متمرکز یا هدفدار

يدف ب زاري ب تم م بخشه  و ق مته ك مختلدف, رر ايح يوع ب زاري بي◼
مت را ، از بيح آيه  يف ي  چ د ق ب زار ي متج ي  را ش  س يي يموره 

ر آيهد  به ب  توجه به مزيته ك استراتژيف شدربت امكد ن موفقيدت ر
 زار را و بخشه ك ريگر بزي ر است براك فع ليت خور ايتخ ب مي ب د 

.  به س ير فروش دگ ن واگذار مي ب د



متوسط پايي   بالا

ان درآمد مي  

جوان

ميانسال

مسن

سن

ي دکير

  
فوق ليسان 

انليسانس مي  
تحصيلات

تقسيم بندي بازار بر حسب چند عامل



ل دهندهيتشکياجزا ي  نوع متغ

  , کويري
  , ساحل  , جنگل  , کوهستان 

ر
ق ...جنون   و , شمال  , غرن   , شر

وال  99999تا 000/50_49999تا15000_14999تا5000_ هزار نفر 5000کمير از 
آخر 

روستان   _ حومه شهري _ شهري 
معتدل , گرمسي  , شد سي  

جغرافيان   ( 1
منطقه جغرافيان   _ 
جمعيت شهر _ 
تراکم جمعيت _ 
آب و هوا_ 

64تا 50, سال49تا 35, سال34تا 21_ سال 20تا 15_ سال 14تا 7_ سال 7زير 
سال به بالا65, سال
مرد_ زن 

نفر به بالا 7_ نفر 6تا 5_ نفر 4تا 3_ نفر 2تا 1
جوان, جوان متاهل داراي يک فرزند کوچک, جوان متاهل بدون فرزند, جوان مجرد

...مسن متاهل دراي فرزند و , مسن متاهل بدون فرزند, متاهل دراي چند فرزند
000/000/1تا 001/600_ ريال 000/600تا 000/300_ ريال 000/300کمير از 

ريال و 000/000/2تا 001/500/1_ ريال 000/500/1تا 001/000/1_ ريال
به بالا 000/000/2

...کشاورز و, خانه دار, بيکار, مديريت, دانشجو, بازاري, کارگر, کارمند
ا فو , ليسانس, فوق ديپلم, ديپلم, زير ديپلم, سيکل, ابتدان   , ن   سواد ق ليسانس و دکير
  و, يهودي, مسيح  , مسلمان

...زرتشتر
  , شيعه

....پروتستان و, کاتوليک, ست 
...عرب و, فارس, کرد, ترک
  
  ,فرنسوي, ايران 

...انگليس  و, آلمان 

2 )  
جمعيتر

سن _ 
جنسيت _ 
تعداد افراد خانوار _ 
وضعيت افراد خانواده_ 
ان درآمد _  مي  
نوع شغل _ 
ان تحصيلات _  مي  
دين _ 
مذهب _ 
نژاد _ 
مليت _ 



ل دهندهيتشکياجزا ي  نوع متغ

طبقه بالا ,متوسط به بالا , متوسط , متوسط به پايي   , طبقه پايي   
...کوشا و, موفق , معتقد 
خواه , اجتماع  , مقيد , مغرور , جاه طلب , مستبد  خي 

3 )  
 
روان

طبقه اجتماع  _ 
 _  

 
سبک زندگ

نوع شخصيت_ 

...سال  يک بار و , گهگاه ,دائم  
,  روش ارائه خدمات پس از ف, ضمانت لازم , قيمت پايي   , کيفيت بالا 

,   نموده قبلا استفاده م  , اصلا استفاده نم  کنند , زيبا و شيک بودن 
.استفاده کننده دائم  است, براي اوين بار استفاده م  کنند 

خيل  زياد , زياد , متوسط , کم , خيل  کم 
وفادار مطلق , شديد , متوسط , کم , صفر 

رفتاري ( 4
اوقات خريد _ 
ار مزياياي مورد انتط_ 
وضعيت مصرف _ 

کننده 
ان مصرف _  مي  
ان وفاداري_  مي  



ار عوامل موثر در تقسیم بندي بهینه باز

.  از لح ظ اقتص رك مقرون به ررفه ب شد◼
.  ب  توجه به م  بع موجور رر موس ه امك ن اجرا راشته ب شد◼
.  ميزان خريد بخشه ك مختلف ب زار ق بل ايدازه گيرك ب شد◼

.  خريداران بخشه ك مختلف ق بل رسترسي ب ش د◼



سه استراتژي تعیین بازار هدف 



(یکيغیر تفک)استراتژي بازارهاي یکسان 

رري در شربته يي به از ايح روش ب زاري بي استف ره مي ب  د،بددون◼
خدور را گرفتح تف و  بخشه ك مختلف ب زار، ب لا ي  ب لاه ك توليدك
.  رر سطح وسيع براك همه آيه  به وور يك  ن عرضه مي ب  د



(  کيتفکی)استراتژي بازاریابي متفاوت 

ارهد ك موس    ب  بك رگيرك ايح روش تعدار معيح و مشخصي از ب ز◼
ه را ايتخ ب يموره ، براك هر يف از آيه  محصولا  م  س  بد  خواسدت

ه  رر ايدح روش، شدربت.ه  و ايت  را  آي ن توليد و عرضه مدي ب  دد
براك جل  رضد يت مصدر  ب  ددگ ن مجبدور مدي شدويد ب لاهد ك 

از ايح وريق مختلفي را ب  بيفيته  و قيمته ك متف و  توليد ب  د ت 
افرار بيشترك را به ور  ب لاه ك خور جذب يموره ، موقعيدت خدور

.  را رر ب زاره ك هد  م تحك  يم ي د



(يتمرکز)استراتژي بازاریابي متمرکز 

و ايح روش براك شربته ك ت زه ت سي  و بوچدف بده راراك م د بع◼
.  امك ي   محدور ترك ه ت د،م  س  است

ه  ب  اتخ ذ ايح استراتژك، يف شربت به جد ك اي كده بده ريبد ل سد◼
زرگي از سه  ي بت  ببوچكي از يف ب زار بزرگ ب شد، تلاش مي ب د 

يع دي اي كده شدربت تمد م. را رارا ب شدديف ي  چ د بد زار بوچدف
امك ي   و ييروه ك خور را رر يف ي  چ د م طقه بوچف به ب ر مدي
گيرر  و به جهت ش  خت بهتر خواسته هد  و يي زهد ك مشدتري ن آن

.  بخش ي  بخشه ، از شهر  و اعتب ر خ ري برخوررار مي شور 



عوامل موثر بر انتخاب استراتژي  

بازاریابي 

ميزان م  بع و امك ي   شربت ◼
ژك هر چده شدب هت بيشدتر ب شدد اسدترات. ميزان تش به محصولا ◼

.يك  ن تراست
ميزان تج ي  ب زاره  ◼
سيكل عمرب لاه  ◼

استراتژك ب زاري بي رقب  ◼



نیازها و رفتار خریداران 



. يي تامروزه يقش مشتري ن رر سريوشت موس    برب ي پوشيده◼
ن رر رر ب زاره ك ب ي ر رق بتي ب ويي به جهت اهميت والاك خريدارا
ضميح ارامه زي   و توسعه شربته ، فقج بخش ب زاري بي موس   ، ت

بلكده ب يدد همده روايدر و وازدده ك . ب  ده فدروش سدورآور يي دت
س زم يي، توجه خور را بر عملكدرر مدورر پ د د و رلخدواه مشدتري ن

.  متمربز ب  د



 ديح جف ولش مدير ع مل شربت ج رال الكتريف به ب ر ب د يش چ◼
. لي بده دشربته  يمي تواي د به شم  تضميح شغ»: توريه مي يم يد

.« ايح ب ر ت ه  از مشتري ن س خته است



مديران و ب رب  ن موس د   ب يدد ايدح سدخح زيبد ك ربتدر ب دت◼
چ دد گد م بيشدتر »:ب لايچ رر را همواره آويزه گوش خور قرار ره دد 

م د براك ب  يي به يقدي گي خور را به شم  ارزايي مي راريدد، ارزشد
تري ن لذا براك ييل به موفقيت ب يد خواسته ه  و يي زه ك مش. « است

.را ش  خت و آن را به رور  بهي ه ارض  يمور 



خریداران مدیران واقعي 

  ن رر س زم يه ك جديد، مديران يي ت د به رر مورر سريوشت ب رب◼
.دتصمي  مي گيريد، بلكه ايح تصمي  را مشتري ن مي گيري

  د، مديران رر ب رخ يه ه  را يمي ب ديد و ب ر گران را بيرون يمي ب◼
رگران بلكه ايح خريداران ه ت د به ررب ب رخ يه ه  را ب ته و ي  ب 

.را بيرون مي ريزيد



مدي س زم يه ك فررا براك ب   موفقيت ب يد آن وورك به مشدترك◼
ه بد  خواهد به او خدمت يم ي د، خواه مشترك به فروشگ ه بي يد و خوا

.تلفح و ي  وس يل ارتب وي الكتروييكي سف رش بدهد



ه و ودرز س زم ن موفق يه ت ه  ب يد ارزان فروش ب شد، بلكه ب يد شديو◼
ب ر آي ن وورك ب شد به رر وقت مشترك هد  مثدل پدول وك ردرفه 

.جويي شور
د، مديران ب يد از ب رب  ن خور بخواه د به مواظد  مشدتري ن ب شد ◼

.آيه  را ش  خته ، به آي ن ازترام ق ئل شويد



مشتري شیفته و رشد سازماني 

موس    موفق ب  آموزش رارن بده ييدروك فدروش و وازدد خددم   ◼
روب ر مشتري ن و خلاره همه ب رب  يي به به يحوك ب  مشدتري ن سد

.راريد،خور را از رقيب يش ن متم يز مي س زيد



امددروزه خشدد ورك »: از ربتددر بلايچدد رر يقددل اسددت بدده مددي گويددد ◼
تري ن شيفته مش« مشتري ن ب في يي ت، تم ش گران شيفته بي فري يد

ب  يي ه ت د بده از فدرط خوشدح لي بده جهدت رفتد ر ش ي دته و
ن خدم   ارزشم د شربت، زب ن به تح يح موس ده گشدوره و بده آ

.  مي ب ل د
ي رر ارل آيه  تبديل به بخش مهمدي از ب رب د ن فدروش و ب زاريد ب◼

يق شربت مي شويد لذا ضرورك است س زم يه  ب رب  ن خور را تشدو
ده دد، ب  د ت  وف رارك مشترك را زتي بر وف رارك شربت تدرجيح ب

زيرا ايح ت هد  راه ب ميد بي اسدت و موفقيدت موس د   را رر رييد ك
.  ب ويي ضم يت مي ب د



وفاداري کارکنانرضايت  و

ي و وفاداري او حفظ مشير

کتکيفيت خدمات و ارزش سود و رشد شر

ه خدمت سود-زنجي 



:  دم  رر ب زاري بي ب  چه ر يوع ب زار به شرح زير مواجه خواهي  ش

ول به ب زارك اولاق مي شور به رر آن مشتري ن ه  پدبازار فعال◼
يد ز و و تحصيلا  اعتب رك لازم،ه  شور و علاقه ، اشتي ق ب في ، ي

ازتي ج ب لاك عرضه ب  دده را راريدد و عمدلا بده خريدد ب لاهد ك 
.عرضه شده شربت مورر ي ر اقدام مي ب  د

، ب زارك به رر آن افرار ه  مشت ق خريد ب لا بدورهبازار محتمل◼
 لاك ه  به آن ب لا يي زم د ه ت د ولي پول ب في بدراك خريدد بد

.عرضه ب  ده را يداريد



زم را به ب زارك گفته مي شور به رر آن افدرار پدول لابازار بالقوه◼
براك خريد رر اختي ر راريد و بده بد لا هد  يي زم دد ه دت د ولدي 

.اريدعلاقه و اشتي ق ب في براك خريد ب لا رر آن زم ن ي  مك ن يد
د ب زارك به رر آن افرار پول و علاقه لازم بدراك خريدبازار پنهان◼

.دب لا راريد ولي رر آن مقطع يي زك به محصول مورر ي ر م  يداري



شناسایي و ارضاي نیازها 

ه شيوه موس    ب  توجه به سي ست ه ك ب زاري بي خور به يكي از س◼
بدررن زير ي  ب  استف ره از تربي  آيه  سعي رر ش  سد يي و بدرآورره

:  يي زه ك افرار رر ب زاره ك مي يم ي د



بازاریابي واکنشي 

 لي رارر ايح يوع ب زاري بي هم يطوريكه از ي مش پيداست ز لت ايفع◼
و براك ش  س يي و ارض ك يي زهد يي بده بد ر مدي رور بده روشدح 

.وآشك ر بوره ، يمور علمي راريد



بازاریابي پیش بین 

ريح ايح ب زاري بي زم يي رور  مي گيرر به يي ز ه وز به ودور رد◼
خورش را يش ن يداره اسدت ولدي بد  توجده بده تغييدر و تحدولا  

.  موجور رر ج معه پيش بي ي  مي شور 



بازاریابي نیاز آفرین 

.  ايح يوع از ب زاري بي رليرايه تريح يوع ب زاري بي است ◼
از آن ه گ مي به شربتي، محصولي را به ب زار عرضه يم يد بده قبدل◼

هيچ ب ي خواه ن و متق ضي آن يبوره است و زتدي وجدور چ ديح 
آفريح ب لا وخدمتي به ذه ش ن ه  خطور يكرره بور، از ب زاري بي يي ز

.  استف ره يموره است



نيازهاي
خودشکوفان   

لت نيازهاي قدر و مي  

نيازهاي اجتماع  

نيازهاي تامي   و امنيت

يولوژيک  
نيازهاي مادي و في  

سلسله مراتب نيازها در بازارهاي توسعه نيافته



نيازهاي خودشکوفان   

لت نيازهاي قدر و مي  

نيازهاي اجتماع  

نيازهاي تامي   و امنيت

نيازهاي مادي

سلسله مراتب نيازها در بازارهاي  نيمه توسعه يافته



نيازهاي خودشکوفان   

لت نيازهاي قدر و مي  

نيازهاي اجتماع  

نيازهاي تامي   و امنيت

نيازهاي مادي 

سلسله مراتب نيازها در بازارهاي توسعه يافته



م ن رض يت مشترك يع ي ت ميح خواست واقعي رر زم ن واقعي و ب  ه◼
هد  و پ  ت ميح ب مل يي ز. روشي به مشترك رر خواست يموره است

.خواسته ه ك مصر  ب  ده يع ي جل  رض يت آن 



ايت د را  مشدتربي بده معمدولا ابثدر مصدر  ب  ددگ ن و◼
: موس    راريد به شرح زير مي ب شد

169



رري فت ب لا و خدم   مط بق ب  يي ز خور ◼
رري فت ب لا و خدم   مط بق ب  مشخص   مورر ي ر خور ◼
رري فت محصولاتي ع رك از هرگويه عي  ويقص ◼
   قيمت م  س  ومتع رل رر مق ي ه ب  قيمت محصدولا  موس د◼

رقي  
مر وبيت و بيفيت برج ته و ق بل اومي  ن ◼
تحويل به موقع و سريع ب لا از ي زيه فروش ده ◼
ضم يت لازم و ارائه خدم   مطلوب بعد از فروش ◼



محرکهاي 
محيط  

محرکهاي 
بازاريان   

اقتصادي 
اجتماع  
سياس  
  
 

فرهنک

محصول 
قيمت

مکان توزي    ع
د  پيشي 
فروش

صفات و 
ويژگيهاي 
مصرف 
کننده

فرايند 
يتصميم گي 

خريدار

ي جعبه سياه مشير

انتخاب محصول
انتخاب نام  خاص
انتخاب فروشنده
انتخاب وقت خريد
دتعيي   مبلغ خري

عکس العمل خريدار

فرايند رفتار مصرف کننده



عوامل فررك موثر رر رفت ر خريداران 

يي فراي د تصمي  گيرك خريداران رر مورر خريد ي  عدم خريدد بد لا◼
ه شديدا تحت ت ثير رف   و ويژيگي هد ك فدررك آيد ن اسدت بده بد
رح رور  چه ر ع مل موثر فره گي، اجتم عي، شخصي و روايي به ش

.  زير مورر مط لعه قرار مي گيريد



فرهنگ

خرده فرهنگ

طبقه اجتماع  

  
 

عوامل فرهنک

عوامل اجتماع  

فاميل

گروه هاي مرجع

وظيفه و نقش 
اجتماع  

  
 

سن و مرحله زندگ

  شکل و سبک زند 
 

گ

ايط اقتصادي  شر
فردي

ر شخصيت و تصو 
شخص  

عوامل شخص  

ش انگي  

درک

ي يادگي 

باورها و عقايد

  
عوامل روان 

خريدار

عوامل موثر در رفتار مصرف کننده



 فدر ايح اعتق را  ه ت د به مررم را به چيزك علاقه م د ي  از آن مت◼
ز از مي ب  د و ب عث رفتح و گرايش به ور  چيزك يد  موجد  گريد

.آن مي شويد
ب زاري بي ب يد ب ورهد ك مثبدت رر مدورر بد لاهي خدور را تقويدت  و ◼

.دب وره ك م في به م يع خريد مي شويد را ارلاح و تعديل يم ي 



تواي ت ب  يف شدع ر تبليغد تي جدذاب1950شربت هويدا رر س ل ◼
قيدده مثل شم  خوب تريح ه  را سوار بر موتورسيكلت هويدا مي بيد ع

مررم را مخصور  رر ب زاره ك آمريك  عوض يم يد چرا به ت  آن زم ن 
مررم موتور سيكلت را معمولا بد  جليقده هد ك چرمدي سدي ه ريدگ، 

.  چ قوك ض مح رار و ق يون شك ي مترار  مي راي ت د



176

عمر محصول   

هرب لايي راراك يف روره زيدگي ي  زي   است به رر آن روره فدروش و➢
.  سور معقول است 



177

عمر محصول   

:  پ  از روره زيدگي به رلايل زير فروش و سور ب هش مي ي بد 
تغيير شرايج اقتص رك✓
پيشرفته ك ف ي ✓
تغيير ع ر  و سليقه ✓
مده ك جديد✓
فش ره ك رق بتي ✓



178

عمر محصول   

:  روران زي   هر ب لا به چه ر مرزله تق ي  مي شور ➢
روره معرفي ✓
روره رشد ✓
روره بلوغ ✓
روره افول ✓



179

منحنی عمر کالا    

فروش

و سود

زمان  

سود  

فروش

دوره معرفی  

دوره رشد  

دوره بلوغ  
دوره افول  



180

ویژگیهای مرحله معرفی    

.ب لا ي  محصول به ب زار ش  س يده مي شور➢
.فروش به آه تگي افزايش مي ي بد ➢
ب دي ر سور بخ ور هزي ه ه ك س گيح روره معرفي ، تحقيق   و تبليغ  ➢

.  ايدک است 
.  سرعت گررش سرم يه ب ي ر ايدک است ➢
.مشتري ن ب گ ه را افرار معدورك تشكيل مي ره د➢
.قيمت رر ايح شرايج معمولا ب لاست ➢
يي از ي ر تبليغ تي ب يد بدراك آگد ه سد ختح ج معده از وجدورچ يح بد لا➢

.فع ليت يمور 



181

ویژگیهای مرحله رشد    

.ب لارر ب زارمقبوليت ي فته، فروش و سور بيشتر مي شور ➢
.رر ايح مرزله به تدريج رقب ك ريگروارر ب زار مي شويد ➢
.سرعت گررش سرم يه بيشتر مي شور ➢
.ب لا به توليد ايبوه يزريف مي شور ➢
.  قيمت ب هش مي ي بد➢
.شبكه توزيع س زم ن ي فته و م تحك  مي شور ➢
  مشترك به از ي ر تبليغ تي ب يد بر روك ي م و مشخص   ب لا ت بيد برر ت➢

.سمت توليدا  رقي  جذب يشور 
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ویژگیهای مرحله بلوغ     

.  به تدريج ،آه گ رشد فروش و سور ب هش مي ي بد ➢
.ب زار به تدريج اشب ع مي شور ➢
  دده رقب ك جديد رر ب زار ج يگزيح شده ، ق متي از سه  ب زار توليدد ب➢

.  اوليه ي  توزيع ب  ده اوليه را تص ز  مي ب  د 
و هزي ه ه ك ب زاري بي و تبليغ   رر رور  وجور رقب ك جديدد افدزايش➢

.رر رور  فقدان آيه  ب هش پيدا مي ب د 
.  ب لا رر مرزله توليد ايبوه است ➢
.  قيمت به بمتريح زد خور مي رسد➢
.  شبكه توزيع قدر  ي فته است➢
 لا از ي ر تبليغ تي رر ايح مرزله ب يدد روك وف رارم يددن مشدترك بده بد➢

.  فع ليت برر و از سه  ب زار موجور رف ع يمور 
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ویژگیهای مرحله افول     

.فروش و سور به شد  ب هش مي ي بد ➢
.قبل از اي كه فروش به رفر برسد سور به رفر مي رسد ➢
.سرعت گررش سرم يه ب هش مي ي بد ➢
.مشتري ن ب گ ه را عق  م يدگ ن از ق فله مد تشكيل مي ره د ➢
.قيمته  مجدرا افزايش مي ي بد ➢
.زي   ب لا به مخ وره مي افتد ➢



184

روش مقابله با مرحله افول    

.ب يد ويژگيه  و رف   جديدك براك محصول ايج ر برر ➢
.محصول را توسعه رار ➢
.وارر ب زاره ك جديدشد➢



185

نمونه راههای جلوگیری از سقوط منحنی
فروش و سود    

تغيير ريگ✓
ورح و ب ته ب دك✓
افزايش خدم   بعد از فروش✓
ت هيلا  زمل و يقل ✓
ت هيلا  فروش اق  وي✓
ارائه ب لاه ك جديد ✓
ت وع رارن به ب لاه ك موجور  ✓



شتاز توسعه محصول جدید شرکتهای پیشتاز چگونه پی◼

شوند؟می
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ايدد بده ردور  سد خت رك بدراكع وان مدير اجرايدي تواي دتهآي  به◼
ور رر و تشويق م رك و  يرم رك ب رب د ن خدپشتيب يي،ايج ر ايگيزه

يدزان ي بيد؟به چه مورازي و توليد محصول جديد به موفقيت رست
شدده يتواييدد معرفدي ب  دده يدف گزارش يواقص و تد خير موجد 

يد براك ابهتريح شربته  ب شيد؟چ دب ر مجبور شدهمحصول رر سطح
محصدول جديد،وظيفده ب هش يواقص و يد  ت دريع رر رويدد عرضده

بگيريد؟جديدك را شخص  به عهده
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شربت  ربدي 77اك به توسج يف شربت مش ور مديريت از مط لعه◼
رهد بده رر مدد  پد ج سد ل گذشدتهرور  گرفته است، يش ن مي

تده محصولا  جديد ايج م گرفاك براك توسعهه ك فوق الع رهبوشش
مورر محصدول و خددم   جديدد را شد مل 000/11بر است به ب لغ

و مدوثر ولي ايح شربته    لب  ت ب ون ي  از سي دت  م  سد .شورمي
بهدره ايگيزشي براك زم يت و توسعه ابداع   و يوآورك ب رب د ن بدي

.ايدبوره و ي  آن را مورر استف ره قرار يداره
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  و موفقيدت شدربته ك پويديت يج مط لعه براك ش  خت علدل عمدده◼
:استمحصولا  و ي  خدم   جديد بديح رور موفق رر ارائه
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انتخاب مدیر محصول-
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روژه بليه فع ليته  را براك توليد محصدول جديدد بده ردور  يدف پد◼
ه سمت ب دك يموره و يكي از افرار ب تجربه شربت را بتعريف و رسته

ايدح افدرار   لبد  از اهددا  و اسدتراتژك.ايدپروژه ايتخ ب بررهرئي 
شددربت بدده خددوبي مطلددع بددوره،و بدد  مشدد ربت همكدد ران رر بليدده 

ضد ئي ايد فامور،ايج ر ايگيزه رر آي ن و زم يت لازم و به موقع تواي ته
رس رل ررك و توجه از  سرا بوجور آوريد به ب رب  يش ن به هيچ

.از وقوع هرگويه پيش مد ي خوش ي د را به خور راه يده د
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ریزی کار راهه شغلیبرنامه-2
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جديددد و يدد  رر ارتبدد ط بددراك متخصصدد يي بدده رر بخددش محصددول◼
( وربده تصدوير ردفحه مراجعده شد)ت گ ت گ ب  ايح بخدش فع ليدت

  سد ن رسدته از ب رشايح.ايدب ي بررهيم ي د ب رراهه شغلي پيشمي
% 21فقدج .ايددخويش رر س زم ن واقف بورهبه خوبي به آي ده شغلي

رار جديدشد ن از افدشربته يي به گروهه ك ب رب  ن بخش محصول
قدص است،رر عرضه محصول جديد ب  يعلاقم د و فع ل تشكيل شده

.ايدي  شك ت روبرو گرريده
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ارزشیابی و تشویق-◼
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از  ن چهب رش  س ن و متخصص ن را بر ز   عملكرر و تلقي از يي زش◼
وريددق پرراختهدد ك مدد رك و يدد  مع ددوك بدده رددور  فددراه  يمددورن 

پ يگدد ه ايگيزشددي م ي ددد ايجدد ر از دد س ازترام،ب دد هدد كزمي دده
.ايداجتم عي و ز ح شهر  رر س زم ن مورر تشويق قرار راره
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هابررسی کلیه ایده-
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  هدهد  ايددهايد،بده بليدهيمورهرويد تحقيق   ب زار را آيچ  ن رهبرك◼
رهدد بده آمد ر يشد ن مدي.ايددقدرار گرفتدهمورر بررسي و ملاز ده

از بورجدده%36شددربته ك بدد ملا موفددق رر توسددعه محصددول جديددد 
ته ك و شدرب.ايديمورهتحقيق و توسعه را براك ايج م تحقيق   هزي ه

.ايداز بورجه را به ايح امر تخصيص راره%26بمتر موفق فقج 
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حضور فعال و حمایت مدیریت-
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ور ب رش  س ن بخش توسعه محصول جديد ب  مش هده زم يت و زضد◼
ب  فع ل مديريت رر رويد تحقيقد  ،ورازي و توليدد محصدول جديدد،

تغيرهد  و بليده مشوق و اومي  ن بيشترك فع ليت برره و ي بت بده
عوامل مرتبج ب  محصدول جديدد ز  سديت و رقدت بد في مبدذول 

موفدق رر مديران اجرائي شدربته ك%82رهد آم ر يش ن مي.ايديموره
عرضه محصولا  ي  خدم   جديد زضور فع ل راشدته و بد  اعتقد ر و

.ايدمتعهدايه امور را ي  ر  و پيگيرك يموره
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هاغربال کردن ایده-
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ا ه ك جديد را به رقت بررسي برره و موارر مرتبج و مفيدد آن رايده◼
هميشده آمد رگي خدور را بدراك زدذ  . ايدداز  ير مفيد جدا يمدوره

هد ك جديدد اگدر رر بررسدي ايدده.ايدده ك  ير ب رآ زفظ بدررهايده
عرضده محصدولاك برره ب ش د فقج ب  وولايي شدن زمد نم  محه

ايدد از شربته ك موفق ه گ مي بده رري فتده%82.ايدجديد روبرو شده
.ايدتوايد موثر ب شد آن را فورا ب  ر گذاشتهيمياكبه ايده
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پذیریکنترل و انعطاف-
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ريدزك و هبحرايي،بري مدفرآي د توسعه محصول را ب توجه به فع ليته ك◼
.ايدپذير بورهايد،ولي رر اجراك آن ايعط  ب ترل برره
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هدف راهنما است-
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رويد فع ليته ك توسعه محصول جديد را
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دشاد و پر انرژی باشی


