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   استراتژي بازاريابي15,834
 محمدي زادهادي ش

 
  اهداف

 شناسايي ، ارزيابي ، و توسعه استراتژي هاي بازاريابي 

 ارزيابي فرصت هاي بنگاه 

 پيش بيني نيروهاي رقابتي 

 مديريت رقابتي پايدارارزيابي  

  
   مورد نظرمخاطبين
 مشاوران 

 تحليل گران سرمايه گذاري 

 كارآفرينان 

 مديران توليد 

  
  ت؟استراتژي بازاريابي چيس .1

 استراتژي بازاريابي چيست ؟ 

 كشف  فرصت هاي سودمند  

  مزيت رقابتي 

  چالشگرمزيت رقابتي 

 مشتركايجاد مزيت  

  
  :سوال

  چگونه يك بنگاه مي تواند  بازگشت سرمايه بيشتري داشته باشد و آن را نگه دارد ؟
 ايجاد كردن  ارزش .1

 غنيمت شمردن ارزش .2

 ادامه اين روند .3
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موعه يكپارچه از گزينش ها است در رابطه با اينكه در بلند مدت ما چگونه ايجاد ارزش كنيم مجراتژي بازاريابي يك تاس
  .و آن را مغتنم بشماريم 

  :با سه آزمون روبرو مي شود)  خوب(يك استراتژي بازاريابي سودمند
 سازگاري خارجي .1

 سازگاري داخلي .2

  ديناميكسازگاري  .3
  كشف  فرصت هاي سودمند : اصلاح خارجي

 
  .يط و شكل گيري محيط بوسيله استراتژي بازاريابي صورت مي گيردشكل مح

  برخي از تعاريف: ايجاد ارزش
   هزينه فرصت تامين كننده-تمايل مشتري به پرداخت   :                         ارزش ايجاد شده

   ديگران شده توسط ارزش ايجاد–  ارزش ايجاد شده توسط  همه بنگاه ها :       ش ايجاد شده توسط بنگاهارز
  ايجاد كردن مزيت رقابتي: اصلاح دروني
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  چالش پذيري مزيت رقابتي: اصلاح ديناميك

  
  .آشفتگي صنعت و منابع در اصلاح  رقباي محرز
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  . مزيت مشاركت ارزش هايي را به كسب و كار هاي چندگانه اضافه مي كند 
  شناسايي فرصت هاي سودمند .2

   چيست؟استراتژي بازاريابي
  شناسايي فرصت هاي سودمند

  ايجاد كردن مزيت رقابتي
  چالش پذيري مزيت رقابتي
  ايجادكردن مزيت مشاركت

  .براي داشتن يك استراتژي بازاريابي موثر ، شما بايد محيط را نيز در نظر بگيريد 
 خروجي/براي تصميم گيري بر روي ورودي  

 براي ارزيابي تاثير يك تغيير عمده 

 .يري بنگاه شما براي موفقيت در محيطي كه قرار گرفته است براي موضع گ 

 براي شكل دادن محيط  

  اما محيط به طور فوق العاده اي پيچيده است
  .شما نياز به راه هاي ساختار يافته اي داريد كه به آنها فكر كند 

  برخي از روش هاي مكمل
 )عرضه و تقاضا (اقتصادهاي كلاسيك  

 ) نيرو5(هاي صنعتي اقتصادهاي قديمي سازمان  

 )موازنه انحصار پند جانبه فروش ( تئوري بازي غير مشاركتي  

 ) ارزش خالص (تئوري بازي مشاركتي  

   نيرو5تقاضا تا / از عرضه
  )خروج / موانع ورود( چه چيزي توازن بلند مدت عرضه و تقاضا را اندازه گيري مي كند ؟ 

  )جنگ قيمت / قدرت چانه زني ( ن مي كند ؟ چه چيزي تاثير توازن موقت را بر سوددهي تعيي
  . ما نياز به دانستن موقعيت و شكل تعيين كننده دو نمودار داريم 

  : نيرو 5استفاده از 
 شناسايي سوددهي بلندمدت صنعت 

 شناسايي فشارهاي موجود بر روي سود 

 شناسايي راه هايي براي اصلاح ساختار هاي صنعت 
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 شناسايي موضع هاي جذاب 

  رو تا تئوري بازي غير مشاركتي ني5از 
 اگر شما باهوش هستيد چرا ديگران نيستند ؟ 

 شما چه چيزي براي ورود به يك صنعت جذاب پرداخت مي كنيد ؟ 

  . ما نياز به دانستن اين موضوع داريم كه موانع ورود چه چيز هايي هستند ، و چه كسي بر آنها فايق خواهد آمد 
  تئوري بازي

RBV 
  ري بازي غير مشاركتياستفاده از تئو
 پيش بيني تكامل صنعتي 

 خروجي/ تصميم گيري بر روي ورودي  

 شناسايي رقباي بحراني 

 تصميم گيري در رابطه با اين كه چه بازي مي خواهيد انجام دهيد 

  سير تكاملي صنعت پيش بيني با بازده صعودي: ارتباط تجاري افقي
، و  راي اينكه جلو باشند داراي امتياز بيشتري هستند  بيز هايي است كه گرايش به چبازده  هاي صعودي  

 .چيز هايي كه مزيت هاي براي مزيت بيشتر از دست مي دهند 

  . تفاوت هاي جزئي در شرايط ورودي مي تواند منجر به تفاوت هاي بزرگي در خروجي هاي بلند مدت شود  
  اركتي مشاز تئوري بازي غير مشاركتي به:  يبراي ارتباطات تجاري عمود

  چه بازي را تمام ما مي خواهيم انجام بدهيم؟
  چگونه مي توانيم از كشتن يكديگر اجتناب كنيم؟

  . بيشترين ارزش را خلق مي كنندداريم كه به طور كلي  صنعت ي در ساختار كاراترتظار در دراز مدت ما ان
  

  يابيبازي مشاركت و استراتژي بازارتئوري 
  موارد زير به طور بهينه انتخاب شودن است در هنگامي كه خلق ارزش مورد انتظار بزرگتري

 طراحي محصول 

 تخصيص وظايف توليدي 

 تلاش هاي فروشنده در تامين اطلاعات 

 تلاش هاي خريدار در اكتساب اطلاعات 
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  خلق مزيت رقابتي
  استراتژي بازاريابي چيست؟

  شناسايي فرصت هاي سودمند
  مزيت رقابتيخلق 

  چالش پذيري مزيت رقابتي
  ايجادكردن مزيت مشاركت

  
  ديد كلي امروز
 تاثيرات صنعت، بنگاه ، شركت 

 استراتژ هاي  كلي 

 خلق ارزش جدا شده 

  منابع و غير قابل تقليد بودن 
  واريانس تقريبا به صورت زير از هم پاشيده مي شود. بنگاه ها خيلي متفاوت رفتار مي كنند 

  
  

  گين صنعتميانخلاق ارزش بيشتر نسبت به راه هايي براي 
  )گلدمن  ( wto    ,soc : تفكيك 

  )شركت  (wtp ,soc   :رهبري هزينه
 )مكدونالدز( wtp ,soc : مزيت دوجانبه
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  دو نكته ساده ولي بحراني

 .استراتژي شما بايد بر پايه نيروهايي كه شما  را از رقبا متمايز مي كند ، منابع شما 

 .نياز به شناسايي آن منابع داريد شما نبرايتصميم گيري بر اساس استراتژي ، بنا 

   ممكن است نيازي نباشد كه نگران آفريدن بيشتر باشيد ،يا منابع جديد 
  ما در چه چيزي خوب هستيم؟

   جدا از همايجاد ارزش: تشخيص عيب
wtp= u1a1+ u2a2  
soc = c1i1+ c2i2 

  
u:   

  تغيير دادن بخش هدف 
  سنجش بوسيله پژوهش بازاري 

A :  

   شدن بوسيله طراحي محصولمعين 
  سنجش بوسيله پژوهش بازاري 

C :  

  تغيير دادن جزئيات مربوط به خريد 
  سنجش بوسيله اصول حسابداري داده 

I  : 

  طراحي فرآيند  توليدمعين شدن بوسيله  
 سنجش بوسيله اصول حسابداري داده 
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Realized Vale per Potential Customer = 
F(m,s) (wtp–soc) –m –s 
F(m,s) [u(a(i)) –c(i)] –m –s 

F = بخشي از خريداري   
M=فروشنده  هزينه هاي بازاريابي   
S = خريدار هزينه هاي پژوهش  

 . شما ارزش خلق مي كنيد در زمانيكه كاري انجام مي دهيد كه ديگران نمي توانند انجام بدهند 

 و - (c) تامين كنندگان  - (a)ي محصول   طراح-(u)مي توانند بخش هايي را برگزينند  در اغلب موارد بازيگران 
  از يك منوي يكسان همانگونه كه شما مي توانيد-(i)ورودي ها   

  . استF(m) و a(i)اغلب تفاوت ها در موارد كاربردي 
  دلايلي براي مزيت رقابتي

   ارزان تر خواهد بود  تا يك محصول جديد را راه اندازي كنيم؟P&Gچرا  براي 
 نخوشنامي خرده فروشا 

 برجسته كردن نام تجاري 

    تا يك محصول جديد را طراحي كنيم؟ ارزان تر خواهد بودP&Gچرا  براي 
 تاسيس كردن مجموعه اي از امور عادي 

 شده اندطراحي پيش از اين محصولات مشابه  

   تمايل دارد هزينه هاي توليد كمتري داشته باشد؟&G Pچرا
 آنها اختراعاتي دارند 

  اقتصادي در حمل و نقل را بدست آورندآنها مي توانند حيطه 

  
  منابع

  نمي خواهند آنها را بگيرند/ چرا رقبا نمي توانند
 مالكيتش متعلق به شما است. منحصر به فرد است 

  پتنت 
 منحصر به فرد است و نمي توان آن را به فروش رساند

    
  اسميت و جونز 
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 واضح نيست كه چيست

 xكالاي  

 شنهاد مي كند اولين انحصار مزايايي را پي

  آگاهي 
 

 بازده نسبت به مقياس ديناميك

  تجربه 
  از تغيير نسبت غير معين تا ساخت مزيت رقابتي

 براي سرمايه گذاري در نرخ بازگشت مورد انتظار.عات سيتماتيك داشته باشنداگر چند رقيب يكسان اطلا 
 .منابع صفر است

  :منابع از سه طريق ساخته مي شوند
 برپايه منابع نا متقارن موجود .1

 به علت خروجي هاي خوش اقبال .2

   كند  رقباي خواب آلود و  داشتن مزيت با  .3
  شبكه هاي اجتماعي توليدي

  سخت است
  درك كردن  
  برنامه ريزي 
  تقليد كردن 
  رشد كردن  
  منابع مختلط

  كافي نيست كه كه در يكي باشند
  هماهنگي+ مو لفه ها 

  ما خريداري كردمنابعي كه نمي توان مستقي
را پيشنهاد كنند ، برنده مزايده يا مناقصه نمي تواند پولساز ...  و p2و p1باشد و رقبا  Vاگر ارزش برابر  
 .باشد
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 متغيير هاي تصادفي هستند ، eو ... .  ، p1+e1,p2+e2باشد در پيشنهاد ها ارزش گذاري شده اگر  
 .برنده ممكن است خيلي خوب عمل كند

 
 Ex machines vs. brand awareness  

  چالش پذيري مزيت رقابتي
  استراتژي بازاريابي چيست؟

  شناسايي فرصت هاي سودمند
  ايجاد كردن مزيت رقابتي

  چالش پذيري مزيت رقابتي
  ايجادكردن مزيت مشاركت

  نياز هاي راه اندازي براي استفاده از منابع اوليه براي ساخت يك مجموعه جديد از منبع 
  نسبت غير معين داشته باشندمي تواند تغييير 

 .مي توانند ثابت باشند 

  
  منابع راه اندازي

 شبكه هاي اجتماعي كوچك 

 ايده ها 

  مهارت هاي مديريتي 
  

  ديد كلي امروز
 راه هاي انتقاد 

 زمان هاي انتقاد 

  قابليت آسيب پذيري ناگزير 
  دو راه اصلي براي به چالش طلبيدن مزيت رقيت رقابتي

 منبع تقليدي 

 شينمنبع جاني 

 
  تقليد از منابع رهبر
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  توسعه منابع جانشين
a( پيشنهاد دان يك مجموعه متفاوت از مشخصه ها به مشتري 

b( استفاده از تكنولوژي جديد براي توليد مشخصه هاي جاري 

در چنين مواردي شما تمايل به انجام اين كار در راهي داريد كه براي رهبر يا طرف سوم مشكل  
 .است تا از شما پيروي كنند

  .مشكل اين است كه نياز به ايده هايي داريد 
  

 مكن است دري را براي حمله بوسيله شكستن - نيازها، مشتريان ، تامين كنندگان ، تكنولوژي-آشفتگي در محيط
  . محيط متناسب با رهبران باز كند- استراتژي-منبع

  كليد آن 
  مطالعه تغيير بهتر از ديگران 
  گرفتن مزايايش سريعتر از ديگران 
  كتساب ارزان تر منابع جديدا 

  .مزيت رقابتي تمايل دارد كه بلند مدت باشد اما بطور نامحدود نباشد
  . سال داشته باشد10سود اضافي ممكن است يك نيمه عمري در حدود 

  .ظاهرا رهبران قدرتمند اغلب نقاط ضعف جدي را توسعه مي دهند
  . انعطاف پذير تري داردترجيع دهد كه موارد كاربرديبا ثابت بودن ساير شرايط ، فردي ممكن است منابعي را 

 .تا بتواند بهترين را انتخاب كند 

 .احتمالا قادر به استفاده در موارد بيشتر است 

  .تنومند براي ايجاد تغيير در محيط است 
  .عملا، برخي از منابع مي توانند تحت يك مجموعه شرايط محدود مربوط به مقتضيات ارزش آفرين باشد 

  .ن منابعي براي ساخت ارزان تر هستندچني
   رقابت كمتر–رقباي كمتري شانس توسعه چنين منابعي را دارند 

  .گهداري نيازمند محدوديت استتعهد و ن
  

  .هنگاميكه محيط تغيير مي كند ، برخي از منابع با مشكل مواجه مي شوند
 قراردادهاي آشكار 
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 قراردادهاي ضمني 

 فرهنگ 

 شهرت 

 نامهاي تجاري 

   ممكن است چاق و احمق باشدرهبر 
  هيچ كس از حمله مصون نيست

 اين يك سوال است در رابطه با تنظيم زمان

  
  مشاركتخلق مزيت 

  استراتژي بازاريابي چيست؟
  شناسايي فرصت هاي سودمند

  ايجاد كردن مزيت رقابتي
  چالش پذيري مزيت رقابتي

   مزيت مشاركتخلق
  

  ديد كلي امروزه
 سايواقعيت ها و پرسش هاي ا 

  ارزش و گوناگوني 

 هزينه به وقوع پيوستن 

   دارد؟ براي استراتژي بازاريابيمعني و مفهوم خاصي چه استراتژي شركت 
  پرسش ها

  محدوده مناسب براي اين بنگاه ها چيست؟ 
  چگونه  در سرتاسر فعاليت هاي بازار ارزش ايجاد مي كند؟ 
  د؟ شركت چگونه بايد سازمان دهي شود تا چنين اتفاقي بيافت 

  
  به روش يا سبك خاصي درآمده اندواقعيت هاي كه 

  .تعداد اندكي از بنگاه هستند كه تك محصولي هستند
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  .ميانگين بازگشت سرمايه كمتري دارند متنوع هستندخيلي بنگاه هايي كه 
اي بودجه قانوني ، سيستم هاي كنترل ، سيستم ه: اغلب شركت ها منابع را به طور كلي به صورت زير تقسيم مي كنند

  ...بندي سرمايه ، 
  .در بين صنايع تقسيم مي شوند  به ندرتبيشتر منابع خاص

  .بيشتر شركت هاي گوناگون اغلب اوقات در صنايع نمونه شركت مي كنند
   

  .يك منبع معين سطوح متفاوتي از منافع را در بازارهاي متفاوت به ما مي دهد

  
  

  . بازار هاي نسبتا كوچك به ما مي دهندبرخي از منابع مزاياي نسبتا زيادي را در
  .بقيه مزاياي كمتري را در بازارهاي بزرگتر به ما مي دهند

  
  

  .هزينه هاي اجرايي مرتبط با تقسيم يا انتقال منابع وجود دارد 
   . استنعكس كننده بخشي از اين هزينه هااداره مركزي ماندازه 

  .قال بي ارزش استاگر منبع منافع كمي را به ما بدهد ، براي انت
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  يكي شدن استراتژي بازاريايي

 ،  معناداري در استراتژي بازاريابي وجود داردالتزام يكي شدندر اغلب شركت هاي بزرگ ،  

 umbrella branding، فلسفه  

 اطلاعات در مورد مشتريان 

 مهارت هاي پردازش كردن 

  تقسيم نيروهاي فروش-فروش متقابل 

  تقسيم مبادلات-توزيع ،اقدامات مربوط به تهيه و  

  وجهه هاي ديگر خريداران 
 

Making it happen 
  اين مهم است كه در موراد زير روشن بشويم

 چه منبعي هست 

 چگونه به هر منبع شود مي رساند 

  چگونه برنامه اجرا مي شود 
 course wrap up -استراتژي بازاريابي

  استراتژي بازاريابي چيست؟
  شناسايي فرصت هاي سودمند

  يجاد كردن مزيت رقابتيا
  چالش پذيري مزيت رقابتي
  ايجادكردن مزيت مشاركت

  ما اينجا هستيم
  1960 به سبك سال -استراتژي بازاريابي

 شناسايي نياز هاي مشتري 

 طراحي محصولات براي رضايتمندي از نيازها 

  مزيت فروش انحصاري براي 4Pانتخاب  
  +2000 –استراتژي بازاريابي 

 و منابعشناسايي نياز ها  
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 طراحي محصولات براي ايجاد ارزش 

  انتخاب شكل هاي فروش كارآمد 
  مفاهيم و چارچوب هاي مهم

 مبتني بر منبعتجزيه و تحليل 

  بازار بررسيي هزينه ها و  بواسطهعيب يابي 

 تغيير نسبت غير معين  

 Creation in the cover of dark 
 جابجايي بموقع در زمان آشفتگي 

 ولات محصاشتراك در ميان 

  بازي مشاركت با تامين كنندگان ، خريداران ، و مكمل ها
 wtp –soc =  ارزش ايجاد شده 

 ارزش بدست آمده 

  اطلاعاتيگردآور+ هزينه تامين كردن  

 نرخ بازگشت 

و يا ارزش بدست مي آوريد،   مي كنيددر يك راه پايدار ايجاد ارزشتفكر سازمان يافته در رابطه با اينكه شما چگونه 
  . استواضح

 ساله شدي چه كار انجام مي دهي ، جواب هايي كه دريافت مي كني در دو 40اگر از يك فرد جوان بپرسي كه وقتي 
افرادي وجود دارند كه به اين صورت پاسخ مي دهند كه چه چيزي مي خواهند داشته باشند .دسته متمايز قرار مي گيرند 

با اين حال افرادي .لتحصيل از رشته مديريت بازرگاني درست است اين  موضوع مخصوصا در مورد دانشجويان فارغ ا. 
اينها افرادي هستند كه يك ايده واضح از اين . هستند كه به اين صورت پاسخ مي دهند كه اميدوارند چه كسي باشند 

  .دارند كه به كجا مي روند 
  . اين موضوع در مورد شركت ها هم به همين صورت است 

  


