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 پیشرفته  بازاریابی ستراتژیا

 ( سازی و اجرابا رویکرد پیاده )

 
 میباشد  نیازمند پاسخ از جانب شما، تاناستراتژی بازاریابی برنده  به منظور ایجادی که سؤال 100
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 سرشتعلی نیک
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  :  سرشناسه

  :  پدیدآور  نام  و  عنوان

  :  نشر  مشخصات

  :  ظاهری  مشخصات

  :  شابک

 :  نویسیفهرست   وضعیت

 :  موضوع

 :  افزوده  شناسه

  :  کنگره  بندیرده

  :  دیویی  بندیرده

  :  ملی  کتابشناسی  شماره

 بازاریابی  استراتژی

 فیفیلد لائوپ  :نویسنده

 ی س یرئ نیمحمدحس  - سرشتک ی ن یعل -(یبهشتدیدانشگاه شه یعلم  ئتی)عضو هپوری دکتر بهمن حاج :هامترجم

  :ویراستار

  :ناشر

  :شمارگان

  :یکم  چاپ

 : قیمت

 .دارد قانونی پیگرد ناشر، اجازۀ بدون انتشار و چاپ نوع هر
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 کلی رئوس

 

 درآمد پیش  
 مقدمه  
  
 برای استراتژی بازاریابی شدنبخش اول: آماده  

 .1 ی داخلی کسب و کار ها()محرکها هدایت کننده  

 .2 ی خارجی کسب و کار ها()محرکها هدایت کننده  

 .3 استراتژی کسب و کار 

 .4 اهداف بازاریابی   

 بخش دوم: توسعه استراتژی بازاریابی 

 .5 ( I)بازار؟صنعت یا   

 .6 ( C)مشتری 

 .7 ( S)هدفگذاری()تعیین بازار هدف بازار و   بندیبخش 

 .8 ( P) یابی و برند سازیجایگاه  

 .9 ( Rمشتری) حفظ و نگهداری 

 .10 ( O)(کیبا همیش مک) فرآیندها و فرهنگ سازمان 

 .11   ( Oپیشنهادها)عرضه کالا()  

 استراتژی بازاریابیبخش سوم: هماهنگی مواضع  

 .12 هماهنگی استراتژی بازاریابی 

 استراتژی بازاریابی یاجرا سازی وپیاده بخش چهارم: 

 .13 استراتژی بازاریابی( و اجرای آن)  سازی کردنعملیاتی 

 پیوست  

 واژه نامه  
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 فهرست 

 

 پیش گفتار 
 مقدمه  
 برای استراتژی بازاریابی شدنبخش اول: آماده  
 .1 های داخلی کسب و کار محرک 
  .1 ؟ خواهند  یما از ما چه م سهامداران 
  .2 خواهند؟ چه می ما از ما ذینفعان 
  .3 چیست؟  هاآن  شخصی الزامات  و هاارزش  و  دارند کلیدی اجرایی نقش سازمان در که هستند  کسانی چه 
  .4 توصیف کنیم؟ ها راهدف استراتژی خود یا آننحو   به بهترین  باید  چگونه 
  .5 داریم؟ کار و  کسب/  شرکت  ماموریت از روشن  درک یا بیانیه  یک ما آیا  مختلف، عوامل میان از 
است،   داده اختصاص    تمام تلاش، وقت و هزینه خود را  انآن  به  دستیابی  برای  سازمان  که  مالی  بلندمدت  اهداف  

 کدامند؟ 
6.  

  .7 چیست؟   مالی موانع 

  .8 باشد؟ باید  چه سازمان انداز  چیست؟چشم  سازمان انداز  چشم 

 .2 های خارجی کسب و کارمحرک 
  .9 شود؟می استفاده  ها آن  از چگونه  و  داریم منابعی چه 
  .10 چیست؟ سازمان ضعف  و قوت  نقاط 
  .11 کنیم؟می ایجاد  را آن  ما چگونه و  چیست "یمحیط )ممیزی(حسابرسی" 
  .12 دارد؟  وجود  ما کلان محیط کل در  تهدیدهایی و  ها فرصت چه 
  .13 هستیم؟  )مشتری محور(متمرکز بر مشتری ( واقعا)  ما آیا 
  یا   صنعت"  به )   کنیم؟کسب و کاری فعالیت می  در چه  ما  ؟ و گرد هم آمده است  شده   تشکیل   چگونه   ما  صنعت 

 (مراجعه گردد "بازار

14.  

  .15 هستند؟  ما یا صنعت  کار و  کسب ساختار از  ناشی ها، فرصت آیا 

  .16 دارند؟  هاییشایستگی  چه و  کسانی هستند  چه ما واقعی رقبا 

  .17 ؟ چیست  رقابتی محیط در ما سازمان های  فرصت 

  .18 خارج؟  شویم یا از داخل هدایت می ما آیا 

 .3 کاراستراتژی کسب و  

  .19 هدف شرکت/کسب و کار ما چیست؟  

  .20 استراتژی کسب و کار/ شرکت ما چیست؟  

  .21 چیست؟  پایدار رقابتی مزیت برای  های ماها یا انتخاب گزینه 

  رقابتی   استراتژی  -باشیم؟    آن  دنبال  به  باید  که  است  پایدار  رقابتی  مزیت  ترینمناسب  باور داریم،  آیا آنچه که ما 

 ما 

22.  

 .4 اهداف بازاریابی  
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 ما برای سازمان های کلیدی عملکردشاخص به اینها: باشید داشته توجه) چیست؟ بازاریابی( اهداف) هدف 

 ( خواهند شد  تبدیل

23.  

  .24 توسعه دهم؟  بازاریابی هداف ا طریق   از را های کلیدی عملکردشاخص توانممی چگونه 

 توسعه استراتژی بازاریابیبخش دوم:  

  .25 استراتژی بازاریابی چیست؟  

  .26 چیست؟  بازاریابی استراتژی توسعه  به  مربوط مشمول و  مراحل 

  .27 من به چه معناست؟  سازمان برای  بازاریابی استراتژی 

  .28 کنم؟  آماده  بازاریابی استراتژی برای  را خود سازمان باید  آیا 

  .29 دارد؟  دخالت بازاریابی استراتژی  فرآیند در کسی چه 

 .5 صنعت یا بازار؟ 

  .30 کنیم؟ چه کسب و کاری فعالیت می حال حاضر ما در 

  .31 خواهیم یا باید فعالیت  کنیم؟ ما در چه کسب و کاری می 

  .32 شود؟ کنیم چگونه تعریف می براورده   باید  ما که مشتری  یا بازار  نیازهای 

  .33 دهیم؟  را رشد کار و  کسب  باید  چگونه و کجا 

  .34 کدامند؟  ما استراتژیک تهدیدهای   و  ها فرصت 

  .35 هستیم؟  مواجه( در واقع )  با چه نوع رقابتی ما 

  .36 هستند؟  ما چه  مرزهای تلاش 

 .6 مشتری 

  .37 چه کسانی هستند؟ مشتریان  

  .38 چرا؟  و  خرندمی چه ما و رقبای   ما از حاضر حال  در هاآن 

  .39 هستند؟  منافعی چه ها به دنبال آن 

  .40 از ما چه خواهند خواست )چه انتظاری دارند(؟     و در آینده   خواهندمی چه ما از اکنون ها آن 

  .41 است؟  راه  در موانعی چه 

  .42   آورند؟ می ما به سمت را  هاچه چیزی آن  

  .43 کنند؟می برقرار  ارتباط ما سازمان با کجا مشتریان 

 .7 )هدفگذاری(تعیین بازار هدف بازار و  بندیبخش 

  .44 چگونه است؟  بازار سازمان بندی فعلیبخش 

  .45 ؟ بندی برای سازمان ما انجام دهد کاری را میخواهیم تا بخش  چه 

  .46 ؟ (شده  تعریف کار و  درکسب)دارد   وجود ما هدف   بازار در هاییبخش  چه 

  .47 ؟ چه مقدار با دوام میباشند شده  شناسایی های بخش 

  .48 کنیم؟ بندی اولویت  را هابخش مدنظرمان رویکرد برای  توانیمچگونه می 

  .49 دهیم؟ قرار هدف باید  را  هابخش  کدام 

  .50 بپردازیم؟  بازار به فروش مختلف هایبخش  در توانیممی چگونه 

 .8 برند سازی یابی و جایگاه 

  .51 ؟ محوریکالا بازاریابی یا تمایز 
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  .52 بازاری وجود دارد؟ های موقعیت چه 

  .53 خواهیم که داشته باشیم؟ بازار ما چیست؟ یا چه موقعیت بازاری را می موقعیت 

  .54 باشیم؟ متفاوت  رقبا از  توانیممی چگونه 

  .55 ؟ کدامست  آن  فرد به منحصر  شخصیت و  ارزش چیست؟  ما برند 

  .56 چیست؟  تجاری نام  یک ساخت  مزایای و ها هزینه 

  .57 کنیم؟ گذاری سرمایه خود شده متمایز بازار  موقعیت و  برند  در  ما چگونه 

 .9 مشتری  حفظ و نگهداری 

  .58 چقدر است؟  ما بازار در  «حفظ و نگهداری مشتری»  اهمیت  

  .59 بزرگ هستند؟  چقدرما   بالقوه  مشکلات و دستاوردهای  

  .60 شود؟ مربوط می مشتری به رضایت  فقط  حفظ مشتری   آیا 

  .61 شوند؟ مشتری می حفظ و نگهداری  هایفعالیت  مانع ،رییگزارشگ و  حسابداری  هایسیستم آیا 

  .62 اندازه خوب و مناسب است؟   چه تا  چگونه و ما ( MkIS)  )یابی( بازار  اطلاعاتی هایسیستم 

  .63 ما با مشتریان چگونه است؟  روابط استراتژیک نقش  

  .64 کنیم؟  ریزیبرنامه )مشتری(خود  و اصلی  اولیه  گذاری در داراییبرای سرمایه توانیم  می چگونه 

 .10 کی()با همیش مک فرآیندها و فرهنگ سازمان 

  .65  خارجی؟ یادارد  تمرکز داخلی مسائل بر ما سازمان آیا 

  .66 است؟  آیا آن موضوعات مهم و -کندعمل می در چه موضوعاتی خوب واقعا ما سازمان 

  .67 چگونه است؟  سازمانی ما فرهنگ 

  .68 است؟   و یکپارچه  پیوستهاز منظر فرایند  ما سازمان آیا 

  .69 شود؟ می هدایت  درست اطلاعات با ما سازمان آیا 

  .70 شود؟  می استفاده  ما سازمان هدایت  و  مدیریت برای  معیارها کدام 

  .71 چیست؟  تغییر مدیریت 

 .11 خدمت(( ای )عرضه کالا)محصول شنهادهایپ 

  .72 چیست؟  مشتری ارزش 

  .73 چیست؟  ما ارزش  یا پیشنهاد گزاره  

  .74 برای ما کدام است؟   کار و طرح کسب  ترین مناسب 

  .75 هستند؟  کجا ما جدید  ات پیشنهاد 

  .76 کنیم؟ می ارزیابی را  )ریسک(خطر چگونه 

  .77 کنیم؟  می مدیریت را  (زندگیعمر) چرخه ما آیا 

  .78 کنیم؟  ارائه بازار  به را  خود پیشنهاد  ما چگونه 

 بخش سوم: هماهنگی مواضع استراتژی بازاریابی 

 .12 بازاریابیهماهنگی استراتژی  

  .79 شود؟ می "خوب" ایجاد یک استراتژی باعث چیزی چه 

  .80 کنم؟ ریزیبرنامه SCORPIO با  چگونه 

 SCORPIO  81 چیست؟  "استراتژیک ستون"کمینه یا.  
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 SCORPIO 82 کنید. هماهنگ خود را  دفاعی بازاریابی استراتژی  - چیست؟ دفاعی.  

 SCORPIO 83 کنید.  هماهنگ  تهاجمی خود را بازاریابی استراتژی - چیست؟  تهاجمی.  

 استراتژی بازاریابی یاجراسازی و پیادهبخش چهارم:  

 .13 (یابی بازار  یآن)استراتژ یکردن و اجرا یسازیاتیعمل 

  .84 کنیم؟ عملی را  خود تفکرات و کرده  اجرا  پیاده سازی و را استراتژی  چگونه 

  .85 شوند کدامند؟  ما استراتژی  اجرای مانع  توانندموانعی که می 

  .86 کنیم؟ کنترل را  سازی پیاده  توانیممی چگونه 

  .87 شود؟  استفاده  من برای سازمان باید  بازاریابی  آمیخته کدام 

 محصول یا خدمت سیاست  

 

 

 

 

  .88 ؟ شده اند)رویکرد آقای لویت(  گرفتهبه خدمت  استخدام و  مشاغلی    چهبرای انجام  شما    خدمات  یا  محصولات 

  .89 همخوانی داردکدام است؟  ما( خدمت یا ) بازاری که با محصول  

  .90 کدامند؟  کنیم مدیریت باید ما که خدمتی یا  محصول اجزای 

   گذاری سیاست قیمت 

  .91 چیست؟  شما گذاری قیمت هایگیریاثرگذار بر تصمیم اصلی عوامل 

  .92 چیست؟ هاقیمت  بر تغییر بازار  اثرات 

   )مکان(سیاست توزیع/جایگاه 

  .93 برای شما وجود دارد؟  ورود به بازار  برای  دیگری هایراه  چه 

  .94 برنده هستید یا بازنده؟  خود  مشتری کنترل در جدال برای  شما 

   ارتباطات /ترویج سیاست  

  .95 کیست؟  کنید صحبت   او با  خواهیدمی شما که  تنها کسی  

  .96 چیست؟  بگویید ها آن  به خواهیدمی که تنها چیزی  

  .97 را باور کنند؟  شما  باید  هاآن چرا 

  .98 ؟ چه احساسی را داشته باشند )ارتباط(تا در نتیجه این روند خواهید ها میاز آن 

   های خیلی مهمسایر تاکتیک 

  .99 کدامند؟  ، که جز مهمترین چیزهایی هستند که باید انجام شوند ،"های خیلی مهمسایر تاکتیک" 

  باید   که شودمحسوب می( حباب یک  فقط نه )  گرایش  یک" های خیلی مهمسایر تاکتیک" این  از  یککدام  

 شود؟   مدیریت استراتژیک طور  به

100.  
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 پیشگفتار

 « .خواهد لرزاند را  جهان ،شود بیدار چین وقتی»

 1«ناپلئون بناپارت» 

 ور فرانسه تامپرا

 

 .شدمی   کار   این   انجام  از   مانع  همیشه  شرایط  و  حوادث  اما   ؛ بنویسم  را   کتاب  این   تصمیم داشتمبود که    خیلی وقت 

ام  ده کرکتاب قطور آموزشی تلاش  نوشتن برای  تلاش جایبه  راکه فرق دارد؛ چ مننوشته های  با بقیۀ کتاب این 

 که:  بنویسم کتابی

    ، ی درسی هاکتابمعمولاً  در که وکارهایی ؛ کسبباشدمفید  کوچک و متوسط هایوکارکسب برای  ●

فقط   ای« یا »حرفه  خوب بازاریابیتردید بی برند.مین های از آن نام ایحرفه  هایهسسؤم و هادانشگاه کلاس های 

 داشته باشد.ی ترگسترده شکل  باید و نیست 4« پروکتور»و  3«لزمبِگَ»، 2لیوِر« یونی »فظ  برای ح

 .دکنن دنبالبتوانند آن را  پرمشغله فعالانکه  باشدی پایان و  میانه شروع، دارای ●

تبلیغات   و از طریق بزرگ هایسازمان  در که  بازاریابیشیوه  نه آن  ،باشد یت واقعی بازاریابیمنطبق با ماه ●

 رواج دارد. 

  رقابت به با توجه -خود شد در تلاش برای بقا و رانگلیسی که  و اروپایی هایسازمان  ۀبرای هم امیدوارم ●

تنها   قیمتتردید  بیبخش باشد.  الهام   ،هستند  -توسعه  حال   در  کشورهای  سایر  و  هند  چین،   ۀ کالاهایناعادلان  قیمتی

 ! موجود نیست گزینۀ 

  ام که اگرچه ده کر  مطرح    سؤال  100  از   است. بیش  بازاریابی  )راهبرد(  ستراتژیخودآموز ا  کتاب  این   درنهایت، 

 پیشنهاد کنم. را بازاریابی  استراتژی ۀروش توسع  بهترین ام؛ ولی در حد توان سعی کرده نیست کامل

  یازدهم به فصل ) شدهدرک  ارزش ۀمسئل از نظرصرف ؟را انتخاب کردم بازاریابی« »استراتژی عنوان چرا  حالا

 .کارببرنده آن را ب باید»استادان«  اهمیت دارد که تنها قدربازاریابی آن  ، استراتژیکنید(مراجعه 

ویرایش سوم در سال    «،نشر خواهر »  بازاریابی  استراتژیاندکی با کتاب    پوشانیهممند متوجه  ه علاق  خوانندگان

  مخاطبان  برای گوناگون و هایروش  به اما ؛دهدمی پوشش را مشابهی محتوای جلد خواهند شد. هر دو 2007

 .مختلف

 
1Napolean Bonaparte 

2 Unilevers 

3 Gambles 

4 Proctor 



11 
 

 .کنید تجربه را سودمندی  و خوب مطالب  کتاب، این  مطالعۀ با امیدوارم

 1«فیفیلد لائوپ»

 2«وینچستر»

 2007 اکتبر

 

 

 

  

 
1 Paul Fifield 

2 Winchester 
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 مقدمه

 هاآن   به  باید  چرا  پس  باشند،داشته    اسلحه  مردم  دهیمنمی   اجازه  ما.  هاسته اسلح   از  ترقوی   بسیار  هاایده 

 باشند؟ ایدهدارای  دهیمب اجازه

 (1878-1953) 1ن«استالی ژوزف» 

 (1922-1953ی )اتحاد جماهیر شورو مرکزی ۀکمیت کمونیست حزب دبیرکل

بودن را هم  خوان  خوش های  بر این باورم که ویژگی چند  ره  خوان نیست؛ش کتابی خومنزلۀ  به   صرفاً  کتاب  این 

  بازاریابی  راهکار ۀتوسع به گام به گام برای کمک ییراهنما ،تر از همهنخست و مهماز نگارش آن،  هدف. دارد

  ایجاد  «یتر»امن  وکارکسب ندکمی  کمک شما به کهاست  ایساده  طرح دیگر،عبارتبه. شماست وکارکسب

 .کنید

 ؛شودنمی  متمرکز  دهید،می   ارائه  شما  که  خدماتی  یا  محصولبر    که  است  وکاریایجادکسب  تر«،منظور از »امن 

را انجام   و کاری زند پردامی خدماتتان هزینه  یا محصول استفاده از برای  شما به که تمرکز دارد  مشتریانی  بر  بلکه

 انجام شود.باید دهند که باور دارند می

  جدید   هایپیشنهاد  ارائۀ  چگونگیبارۀ  در  هاییایده .  هاستاسلحه   از  ترقوی   بسیار  هاایده   استالین،  ژوزف  به قول

 کمک شما به هاییایده  چنین ایجاد کتاب برای این. ستهاقیمتکاهش  از ترقوی  همیشه ،مشتری دلخواه و

 کند.می

 هااین  زیرا ؛هاستآن شغلی عنوان به توجه بدون بخش بازاریابی، فعالان طور خاص، ه هدف این کتاب، ب

 .کنند اجرا  و ریزیبرنامه  ،وریدآسو  برای  را  محورمشتری  راهکارهای  باید که هستند افرادی 

  به  تصمیم مشتریان کهه این بستگی دارد وکاری، بکسب  مدیر یا مالک هر شکست یا رشد دیگر،عبارت به

 تصمیم  مخاطبی،  چنین  به   توجه  خورد. باکند یا شکست می رشد می   ،گیرند یا خیرمیاو    خدمات   یا  محصول  خرید

 :کنم تقسیم ایرحله چهارم فرایندی  به  را استراتژی  فرایند گرفتم

 . است ضروری   ، عملی  و قوی بازاریابی راهکار  هر ۀکه برای توسع  مقدماتی وتحلیلتجزیه  یکم،  بخش ●

  رویکرد  از  استفاده با  بازاریابی راهکار  ریزیبرنامه و توسعه  ۀ نحو از  خاصی الؤ سبارۀ در اًدقیق ،دوم بخش  ●

 .است 2»مدل اسکورپیو« 

 
1 Joseph Stalin 

2 SCORPIO 
گذاری )تعیین بازار بندی و هدفیعنی بخش  Segmentation & tragetinها تشکیل شده است: این کلمۀ اختصاری از حروف ابتدایی این کلمه 

 & Positioningیعنی حفظ مشتری؛ Retention (Customer Retention)یعنی پیشنهادها؛  Offeringsیعنی مشتری؛  Customerهدف(؛ 



13 
 

  را   مدل اسکورپیو  عناصر  است   ممکن   شما  وکارکسب  چگونه  کهکند  را بررسی می این موضوع    ، سوم  بخش   ●

 .کند هماهنگ  نحو بهترین به

اجرای راهکار را بررسی    چگونگی  و  کندمی   جدا  بازاریابی  هایتاکتیک  از  را  بازاریابی  راهکار  ،چهارم  بخش  ●

 نماید.می

  

 
Branding  یابی و برندسازی؛گاه یعنی جای Industry Or Market   یعنی صنعت یا بازار؛Organization Processes & Culture  یعنی

 فرایندهای سازمان و فرهنگ. شایان ذکر است که این کتاب براساس این مدل نوشته شده که آقای پائول فیفیلد ابداع کرده است.
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 کتاب این رویکرد

  نموداری  به برسانیم، یامن ۀها به نقطفرایندکردن را تا حدی از طریق معقول  وکارکسب برای اینکه کسادی 

  یک  در یمتوانمی را  استراتژیک فرایند کل اینکه خوب بعد مشاهده خواهید کرد. خبر ۀیافتیم که در صفح دست

 ! طبق آن پیش برویم را  کتاب کل باید ما و است  پیچیده کمی اینکه بد  خبر دهیم و نشان نمودار

  چند باید  اید، شده  متمرکز  روندنمابر ساختار  اینکه فرض با. امداده  قرار 1روی »روندنما«برنامه را  کامل طرح

 ی کنم:یادآور  مرحله این  را در نکته

کردن و نحوۀ فرموله   گوناگون  هایتصمیم  و  هاوتحلیلتجزیه  ها،وضعیت  بین  دارد روابطنظر    در  روندنما  این  ●

 را نشان دهد. وکاراستراتژی کسب 

 .دهدمی  نشان را  فراینددر  منطقی تفکر برای  ممکن ها نیز مسیرفلش  ●

 .مسیر نیست یگانهاما  ؛یک مسیر است فقط این  دید، خواهیم  بعداً که طورهمان   این،وجودبا ✓

 .دهدمی  تشکیل که مبانی این کتاب رااست پرسشی  100به  مربوط ها داخل جعبه  اعداد ✓

  استراتژیکی  فرایند بهترین  یک  بنابراین، است؛ مواجه  بازار  و  رقابتی گوناگون شرایط با سازمان  هر  ازآنجاکه ●

 .باشد نیازها همۀ مناسب که کرد پیشنهاد تواننمی  را (  راهبردی)

 . درنظرگرفت مطلق  یطرح منزلۀبه  را  نمودار ایننباید  ✓

 . هستندآزاد  وتعدیل روندنما،برای جرح  شاندر راستای تحقق نیازهای کنندگاناستفاده ● 

و توجه   ها تأکیدبخش  بر این اساس روینخوانده رد شود و  است ممکن هابخش  از برخی ✓

 بیشتری شود.

  متوجه  کاملاً  شوید  مطمئن بگیرید، کمدست  را  ای مرحله یا  دهید  انصراف  فرایند از  ای مرحله  از اینکه  از  قبل ●

 . گذاریدمی  کنار را  ایمرحله  چه که ایدشده 

  مطرح  نمودار  این  براساس را سؤال  100 از  ایمجموعه  شده و   استفاده کتاب در  نقشۀ راه  منزلۀبه  نمودار  این از ●

 . امکرده

 

  

 
1 Flowchart 
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 بازاریابی  استراتژی  تکامل  نمودار

 
  برای. کنیم تقسیمکوچک  هایه قطع به بایدکل نمودار را! بخورد را یتواند فیلب ایمورچه  که شیوه همان به

.  مدرنظربگیری استراتژی ۀ توسع در معمول مراحل  از ترکیبی  را نمودار  کل است  ترساده  احتمالاً  کار،  این  انجام

 : از ند اعبارت   کلیدی ۀمرحل چهار

 بازاریابی  استراتژی  برای  شدنآماده : یکم بخش ○

 )مدل اسکورپیو( بازاریابی  استراتژی   ۀتوسع: دوم بخش ○

  مدل اسکورپیو کردنهماهنگ : سوم بخش ○

 بازاریابی  استراتژیاجرای : چهارم بخش ○
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 بازاریابی  استراتژی برای سازیآماده : یکم  بخش

 وتحلیلتجزیه   مرحله  به یک  ،اخذ کنیم  را   استراتژیک  هایتصمیم   ترینابتدایی   حتی  باشیم  امیدوار  اینکه  از  قبل

کارکردن با   شبیه درونی  احساس روی کار اما ؛ علم باشد تا بیشتر هنر است ممکن مشتریان  با کار . نیاز داریم

  که دقیقی تحقیق با درونی احساس کیفیت که کنیم فراموش  نباید  هرگز. شخصی نیست هایه گیری از تجرببهره 

 :کرد تقسیم مرحله  سه به توانمی  را  سازی آماده  ۀمرحل . یابدمی ارتقا ،ودشمی  انجام آن از پیش

 وکارهای داخلی کسب. فهم محرک1

 . درک محیط خارجی 2

 وکار . درک استراتژی کسب3

 وکارهای داخلی کسبفهم محرک  ●

 . گرفت نادیده را هاآن  تواننمی  که دارند وجود بنیادی نیروهای سازمان، هر  در ○

 اهآن   تقاضاهایی دارند که سازمان شما باید  و  هاخواسته   نیازها،  و  هستند  انسان  سازمان،  کلیدی  مدیران  و  صاحبان  ○

 کند. برآورده  را

حرکت    مشتری   نیازهای   مستقیماً خلاف   توانندمی   هاآن  از   بسیاری  زیرا  ؛کنید  درک  را   مهم   نیروهای   این  باید   شما  ○

 .کنند

المقدور  تی بتوانید ح مخالف را مدیریت کنید تا اغلب شماست که تقاضاهای ۀبه عهد  حساس ۀوظیف این ○

 نمایید. کنند، برآورده ایجاد می  مشتری برای قبولیم که ارزش را  های افراد داخل سازمانخواسته 

 ! ساده بود ○

 داخلی  وکار کسب  کنندگانهدایت 

 
 خارجی  محیط درک ●
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 فعالیت  آن  در  که  وکاریکسب  محیط  درنظرگرفتن  بدون  تواندنمی   آن،  اندازۀ  از  نظرصرف   مدرنی،  سازمان  هیچ   ○

 .کند دنبال را   اهدافش کند،می

 کنیم.می  نگاه آموخت، محیط از  وانتمی  آنچه به ما ○

  فقط ،کنند کشفتوانند آن را می  یکسانی وجود دارد که همه حقایق وقتی  چرا اید کرده  فکر حال به تا آیا ○

 ؟ نه  دیگران و هستند موفق بازار در  هاسازمان از برخی

  تفسیر  و درک امکانچند گونه بودن  خاطربه  بلکه نیست؛ اطلاعاتش  کیفیتشدن چیزی صرفا مربوط به راز ○

 ، آن را راز بنامند.شودمی  باعث

وقتی   هابرای سازمان  اما  ؛ است واضح  کوچک های شرکت برای  رایی کلیدی است که گبازار گرایی و مشتری  ○

 دارد. وضوح کمتری شوند، می  تربزرگ 

 محیط خارجی 

 
 وکارکسب   استراتژی ایجاد ●

ناشی از   عمدتاً کردکه تجربه  را افراطی  روندی  ،1990 و 1980 های دهه  در  وکارکسب استراتژی  حوزۀ کل ○

 بود.  پیروانش و 2« هاروارد» دانشگاه از  1«پورتر مایکل» های نوشته و افکار

  وکار کسب  استراتژی معلوم شده که ایجاد اکنون است؛ یافته زینت   پورتر هایکتاب باقفسه  هزاران کهدرحالی  ○

 .، نیستدگفتنی سادگی که مبه آن 

 وکار کسب استراتژی 

 
1 Michael Porter 

2 Harvard 
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 )مدل اسکورپیو(  استراتژی بازاریابیایجاد : مودبخش 

در جداسازی  . دگیرمی دربر را بازاریابی استراتژی گوناگون عوامل کتاب است، که بخش اصلی بخش این

کرده ام.    تمرکز سازمان فعالیت بر بازار حیاتی ثیرأو بر ت داشته امها دقت لازم را از تاکتیک  بازاریابی استراتژی

استفاده      واقعیتوسط فعالان بازار در مواجهه بامسائل    که  هاستسال   بازاریابی  استراتژی  اسکورپیو درتدوین    مدل

جدید خواهد   برایتان هاآن  چگونگی ارتباط  هرچند ؛آشناست شما برای بخش این عناوین از بسیاریمی شود. 

) موجودی که توان  کند ایفا را  دریایی قارچ نقش ،استراتژیک مسائل  با برخورد هنگام نمی تواند کسچ هی. بود

ه اندواز  آزموده شد  قبلاً کههستند  هاییحلراه دنبال  فعالان لذا را دارد( بحرالمیت زندگی در شرایط ناممکن

 بدنبال دارد گریزانند.  مطلوبینا نتایج  اقداماتی که احتمال می دهند

  ، برای ایمکرده  کار  روی آن  ماه  شش  مااسکورپیو را که    مدل  اخیراً  کهاست    رجوعی، ارباب رویکرد  این  شاهد

  ۀ هم ها این  اما»  :به ایمیل تند و دردآور بود پاسخ . او را بپرسد نظراش ارسال کرد تا دانشگاهی  اندوست یکی از 

مطلب را از این   توانمنمی دقیقا. من. «نداشت وجود اینجا در جدیدی چیزهیچ  بودیم،دیده  قبلاً که بود چیزهایی

 .کنم بیانبهتر

 ی استراتژی بازاریابکردن هماهنگ :  موسبخش 

  باید  شما ؟دهید انجام هاآن  با باید کاری چه اید،شناخته  راتان بازاریابی  استراتژی عناصر همۀ شما که اکنون

 دهی کنید:به شکل زیر سازمانآن را  یاجزا 

 دهد.را می  خود ۀشدانتخاب  بازار در رقابت امکان شما به  که( فقرات ستون) استراتژی  ضروریات  ●

 دهید.نمیازدست   راحتیبه   را  آن   شدید،  برنده  جدید  های وکارکسب   ۀهم  در  که  قتیحتی و  ؛دفاعی  استراتژی  ●

 وکارهای دیگر پیروز شوید. در کسب چگونه  بدانید ( سازمانسایر اعضای  و) شما  ؛تهاجمی استراتژی ●
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 اجرای استراتژی بازاریابی : چهارمبخش 

با   ،بخش بازاریابی فعالان  کهبخشی   است  بازاریابی  های اکتیکیعنی ت موضوع ۀ زمین به  مربوط  نهایی بخش

  در  کار  این شوم؛ بازاریابی  مبحث وارد این  خواهمنمی من. هستند آشنا آنکاملا با ال روزانه غتوجه به اشت

 .را خوانده اید.  هاکتاب آنتعدادی از  هم مثل من شما احتمالاً و است  به خوبی مطرح شده دیگر هایکتاب

  ۀحوز به  ما همه، از ترمهم . هاستتاکتیک و بازاریابی استراتژی بین ۀرابط  دادننشان  ،بخش این اصلی هدف

 . شده است گرفته نادیده  استراتژیک  در متون اغلب  کهموضوعی  کرده ایم ؛ خاصی  توجه استراتژی اجرای

 ها آنکردن بارۀ برطرف اینکه در وکند را بررسی می  بازاریابی استراتژی  اجرای نامرئی موانع ، بخش این 

برخی    اجرای  از  کمک و حمایتمنظور  به   »سیستم«  ازکردن  استفاده   بارۀدر  ،همچنین.  آیدبرمی   از دستمانکاری  چه 

 .پردازدبه آن می  بازاریابی  استراتژی کهکند صحبت می  اصلی هایایده 
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 شروع

  این تعاریف   .نیمک  توافق  هابر سر آن   باید  که  دارد  وجود  تعریف  دو  ییک  ،را توضیح بدهیم  جزئیات  اینکه  از  قبل

 صحبتواحد  موضوع یک بارۀ در گیهمبلکه برای اینکه مطمئن شویم  فخرفروشی؛، البته نه برای است مهم

 :از  نداعبارت  ،دهیم پاسخ  باید که  کلیدی های الؤس. کنیممی

 چیست؟  بازاریابی ●

 چیست؟  استراتژی ●

 چیست؟  بازاریابی  استراتژی ●

  این . وجود دارد بازاریابی تعریف دقیقبارۀ در زیادی سردرگمیهنوز  اما تعاریف متعددی دارد؛ بازاریابی

 ؛نیست دشوار افرادی که به آن علاقمند هستند،آن  دادنتوضیح  نیست، آن دشوار درک نیست، یجدید  مفهوم

 رسد؟ ی منظرغیرممکن به   آن تقریباً اجرایچرا  ؛بنابراین

 :از اندعبارت  عناوین تعاریف 

 شود.مطرح می  مشتری و بازاربارۀ درعبارت است از هر آنچه   بازاریابی ●

توسط    مشتری نیازهای بر تمرکز و بینیپیش  شناسایی، برایاست که  ییهافعالیت ۀکنندهماهنگ  بازاریابی ●

 است.  شدهطراحی  سازمان  سایر بخش های

اندازی  راه  تبلیغات، بارۀ انجامدر بازاریابی  که کنندمی  فکر( هایشانبازاریاب  و) هاسازمان  از بسیاری  امروزه  ●

 .بروشورهاستطراحی  و سایتوب

 .نیست  «بازاریابی  خدمات و ارتباطات»  مشابه « بازاریابی» که کنیممی  بیان اینجا در باید ما ○

که درحالی  د؛گیرنمیدرنظرمعنی را هم »ارتباطات«  و »بازاریابی« عمدتاً  که است گسترده چنان سوءتفاهم این  ○

 کند.مطرح می  را  از بازاریابی ترمهم  هایجنبه  چنان رشدیافته که وکارکسب  ۀوسعت

 .گیرد و بسیار فراتر از آن استرا دربرنمی  بازاریابی ارتباطاتتنها  بازاریابی  ○

 ست. دو مقولۀ جداگانه ا فروش  و بازاریابی ●

 یا محصول با چیزهمه است؛  مشتری سوی از شرکت کالاهای خرید از کردنحاصل اطمینان دربارۀ فروش ○

 .شودمی  شروع خدمات

  خواهد؛ می  مشتری  که سازدمی  را  چیزی آن شرکت که  است این  از  کردنحاصل اطمینان دربارۀ  بازاریابی  ○

 .شودمی  شروع مشتری با چیزهمه 

 .داشته باشد نفوذ سازمان کل در باید که است «ذهنی  ینگرش» بازاریابی ●
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 .دارد مشتریانمان  به خدمات  ارائۀ  در ما توانایی  به بستگی آینده، در ما رشد و  بقا که هستیم متوجه  ما قطعاً ○

 .باشد بازار گستردۀ نیازهای با همسو باید  سازمان  داخلی هایملاحظه  ○

 . «است پادشاه مشتری» دیگر،عبارت به  ○

 .شود رفتار پادشاه مانند با مشتری تا است  وکارکسب دهیسازمان  روش  ،بازاریابی ●

  کند،  برآورده را خود مشتریان  نیازهای که دارد ادامه زمانی تا تنها آن حیات دارد، وجود سازمان بپذیریم اگر ○

 . است  مشتریانش هایخواسته  و نیازها کردنبرآورده  بر منطبق سازمان ساختار که کنیم حاصل اطمینان باید ما

 .باشد  پاسخگوتر  مشتریانش  نیازهای  برابر   در   باید   دهد،  ادامه   بقا  به  امروز  متغیر  محیط  در   خواهدمی   سازمانی   اگر   ○

 :معنای به این  معمولاً ○

 وجود دارد. هادرجه   و سطوح دهی،فرمان ارتباطات،  از تریکوتاه  هایزنجیره  ◼

  مشتری  به معطوف چیزهمه  سازمان، در) شوندمیکارگرفتهبه کمی افراد مشتری با غیرمرتبط فعالیت های در ◼

 (.است

  که   کارمندانی   و  افراد   نه  است،  سازمان   مشتریان   گوناگون  نیازهای   دهندۀنشان   وکارکسب  طراحی  و   کلی   ساختار  ◼

  .کنندمی  کار سازمان داخل

  اهداف  رسیدن به برای  بازاریابی بخش  شده از سویگرفتهکاره ب هایفعالیت از  ایمجموعه  بازاریابی ●

 .  است وکارکسب

 ،(است ترویج  و  جایگاه قیمت، محصول، شامل سنتی طور به  که) شده  بنا بازاریابی آمیختۀ  مفهوم پایۀ بر  عمدتاً ○

 .کندمی  توجه «انضباط»  به که  است تکنیکی این 

 . است سازمان کل برای سود  ۀتولیدکنند بازاریابی ●

 .کنندمی  تولید بازارها را سود ○

 .کندنمی  ایجاد  را سود کوش،سخت  کار نیروهای  حتی یا  مدیریت  وری،بهره  تولید، ○

  ها سازمان   بقای  باعث  که  است  مناسب  خدمات  یا  محصولات  برای  مناسب  قیمت  پرداخت  به  مشتری  تمایل  فقط  ○

 .شودمی

عامل   تریناصلی  آن پس کند؛می  فعالیت آن در سازمان که است بازاری و سازمان بین اصلی رابط بازاریابی○

 .است  سازمان  در سود ایجاد

سایر   و  است  سودآور  سازمان  یک  برای  نوآوری  و  بازاریابی  فقط»  :گویدمیاین باره    در  دراکر  پیتر

 «.شود  شناخته هزینه عنوانبه  باید سازمان یگرد هایفعالیت
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معمولاً در هر   های بازاریابی است؛ زیراترین نقشیکی از مهم  و سودآوری، سود زمینۀ درنقش بازاریابی 

 .دارد وجود هاییتفاوت مشتریسازمانی بین سود و منافع سازمان با 

 : بپرسیم خودمان از باید همچنین ما. هاستتفاوت  این، متعادل کردن بازاریابی نقش

  برای سازمان  هزینه نظر از راه  کدام دارد، وجود مشتری کردنراضی برای  راه یک از بیش اینکه  به توجه با ●

 تر است؟ بهینه

 کنیم؟  تعادل برقرار سازمانمورد نظر سود  و مورد نظر مشتری  بین ارزش توانیمی م چطور ●

  بازاریابی .  است  فروش  و   تولید  ۀدرواقع هزین  و  آن است  پرداخت  به  مایل   مشتری  که  است   قیمت  از   تابعی  سود،

  رضایت  قطعاً  بازاریابی . باشد داشته  توجه  ها  این  یدو  هر  به باید( شود سنجیده سود با نگاه  اگر)  ثرؤم  و موفق

 . استسازمان   سوددر کنار  مشتریان رضایتبدنبال     بازاریابی؛ ی مطالبه نمی کندقیمت هر  بهرا   مشتریان

 
 ...است  روشن که خوشحالم

 چیست؟ استراتژی 

 کنیم،  نگاه  که  طرف  هر  به.  است  شده  تبدیل  ارکوکسب  متون  در  هاه کلم  ترینرایج   از  یکی  به  «استراتژی»  کلمۀ

 :بینیممی  را   زیر  هایاصطلاح 

 وکارکسب  استراتژی ●

 شرکت  استراتژی ●

 بازاریابی  استراتژی ●

 استراتژیک   بازاریابی ●
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 محصول  استراتژی ●

 گذاری قیمت  استراتژی ●

 تبلیغات  استراتژی ●

 حتی و )برخط(  آنلاین یا اینترنتی  استراتژی ●

 تخفیف  استراتژی ●

 کس هیچ   به  ،شیوه  این   بهو    کلمه  این  د ازح  از  بیشۀ  استفاد.  است  ۀ »اهمیت«کلم  مترادف  تقریباً  استراتژیکلمۀ  

 .بود خواهد  کنندهگیج  و  انداخت  خواهد اشتباه  بههمه را   راحتیبه  و کندنمی کمک

  یتعریف  شما  به  ایلحظه  برای  اما  ؛کنید  ترپیچیده   را  مسائل  بعداً  تا  شد  خواهد  فراهم  شما  برای  بسیاری  هایفرصت

 :دهممی  ارائه مهم  شرایط این از( دقیق اما) ساده

 تاکتیک استراتژی  هدف

  منابعهمۀ  آن است که هدف

 شود.  هدایت وکارکسب

هدف   به دستیابی ای برای وسیله 

 .است

 

 میدان نبرد است. در همچون مانوری 

بارۀ در اهداف که معناست این  به

  خواهیم می ما  که است  چیزهایی

  چگونگیبارۀ در نه ، آوریمدستبه 

 .هانآ  به  دستیابی

  هااستراتژی  که معناست این به

  و  اهداف به  دستیابی چگونگی به  مربوط

 . است اقدامات

 

ترتیب  به )شود منتج می هاتاکتیک

 (:از

 استراتژی. 1

 بازار   یا نبرد  میدان واقعیت در. 2

  شروع «...باید» با  باید  همیشه  اهداف 

 .شود

»از  ۀکلم با  همیشه  بایدها استراتژی

 شود.  شروع «...طریق

  استراتژی به مهم و بزرگ تاکتیک

 .شودنمی  تبدیل

 اند از:عبارت  استراتژی   عناوین

 .است مدتبلند   استراتژی ●

  هدف  به دستیابی و بازار نیازهای با مطابقت برای سازمان  ناخالص منابع ارزیابی دربارۀ استراتژی ازآنجاکه ○

 .نیست مدتکوتاه فعالیتی کار این  است، تجاری

 .کندنمی تغییر جمعه  هر  استراتژی ●

 .نتایج  نه شود،می  اصراف  و اشتباه سردرگمی، اطمینان، عدم   باعث دائمی تغییر ○

 نیست.  مهم های تاکتیک برایمعادلی   استراتژی ●

 .نیست ارشد   راز مدیریت  استراتژی ●
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 داندمی   آن  از  ترمهم   را  آن  معمولاً  زیرا)  کند  گیریتصمیم  استراتژی  دربارۀ  تنهاییبه  تا  دارد  تمایل  ارشد  مدیریت  ○

 .کند اجرا تنهاییبه  را  آن تواندنمی  او اما ؛(کند درگیر آن فرایند در  را دیگران  که

 .نیست عمومی روابطصرفاً فعالیتی در حیطۀ  استراتژی ●

 .باشدداشته  اجرای قابلیت   باید ○

 . است درک و حلیلوتتجزیه  بر مبتنی استراتژی ●

  احاطه  نیز است دادنرخ   حال در که هاییاتفاق بر باید بدانیم، را هااتفاق وقوع چرایی باید که اندازه همان به ما ○

 .باشیم داشته

 است.  ضروری سازمان بقای ۀادام   برای استراتژی ●

 . ببرد هرجایی به را شما جاده  است  ممکن روید،می کجا به  که دانید ن شما اگر ○

 چیست؟  بازاریابی استراتژی

  دارد   وجود  در تعاریف   فراوانی  های. تعارض است  شروع نقطۀ      بازاریابی  استراتژی  متخصص  برای   اصلی  مسئلۀ

 مواجه هستیم.بسیار مهمی  هایل ؤاس با ما و

 چیست؟  بازاریابی  استراتژی ●

 ؟ چیست  بازاریابی  استراتژی محتوی    ●

 یابد؟ می کجا پایان و شودمی  شروع از کجا بازاریابی  استراتژی ●

 است.  مشتری ترجیحات در   شدنبرنده  بازاریابی  درنهایت،

بندی  بخش  هفتمبه فصل    -مختلف  شرایط  در)  دارند  گوناگونی  ترجیحات  مختلف  مشتریان  اینکه  به  توجه  اب  ●

 .خود پاسخگو باشد  شرایط خاص بازار و سازمانی  خاص شرایط با مطابق باید سازمان هر بازار مراجعه کنید(،

  استراتژی بازاریابی نیازهای . است گوناگون هایسازمان برای مختلف مسائل معنای به بازاریابی استراتژی ●

 گیرد.می دربر بازار هم در و سازمان داخل هم در را  مختلف

 هستند: متفاوت مهم  هایجنبه  از   برخی در هاسازمان  ●

 .هستند فعالیت به مشغول هاآن  در که  بازارهایی ماهیت و تنوع ○

 شده ارائه  خدمات  یا محصولات پیچیدگی و تنوع ○

 مورداستفاده  عملیاتی  هایفرایند و وری افن متنوع ماهیت ○

 ها رویه  بینیپیش  و ریزیبرنامه  هایروش « »پیچیدگی ○

 استراتژی   اجرای  فرایند در درگیر افراد  هایقابلیت  و هاویژگی  ○
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 کند. فعالیت آن در باید  سازمان که یوکارکسب محیط های ارزش   و هنجارها ○

 رقبا  ماهیت ○

 پیشرفت و رشد  برای سازمان  عطش ○

 ...و اننفعذی  ایهخواسته  و ماهیت و ○

  که  است الؤ این س کردنمطرح ،پاسخ  ، بهترینهاال ؤمانند خیلی از س چیست؟ بازاریابی استراتژی بنابراین،

 .دهدچه کاری انجام می  بازاریابی استراتژی بپرسیم

  ارائه   خدمت   آن  در  دارد   قصد  که  بازاری  با  را  خود   سازمان  آن،  طی  که  است  فرایندی  بازاریابی،  استراتژی

 .کندمی همسو و دهدمی وِفق کند

 .کندمی ترجمه  بازاریابی اقدامات   و بازار زبان به  را وکارکسب  فاهدا بازاریابی، استراتژی ،ترتیباین به

 :  از نداعبارت  بازاریابی ستراتژیاجزای اصلی ا

 فرایند ●

 .است  مدیریتی فرایندی بازاریابی، استراتژی ○

 .خاص« است یایانپ به دستیابی برای هاییگام  یا اقدامات  از ای »مجموعه  ،دیگرعبارت به  ○

 . (گرفت اشتباه ها هماین با نباید  و) آرزو نیست یا طرح ،یعال ۀ اید خوب، ۀاید  ○

  بازاریابی  اهداف دربردارندۀ  کنیم کهتلاش می  آنتحقق  برای آنچه  درک عبارت است از بازاریابی  استراتژی ○

اطمینان  درنهایت و برای رسیدن به این اهداف لازم است   که است  اقداماتی  و هاگام  همۀ  شناسایی ،سپس و

 هاست.ن کردن از وقوع آحاصل

 انگیز است.شگفت مردم از   برای بسیاری بله، ○

 سازمان  ●

 .است سازمان افراد  همۀ  معنی به ○

ا  تعامل ب در  هان ای  ۀ به معنی هم بلکه  ؛نیست کردنوکتابو حساب  تولید حتی  یا فروش ،بازاریابی به معنای ○

 است.   یکدیگر

 نواییهم  ●

 .است کلیدی  مفهومی نوابودنهم  ○

  را  مشتریان خواستۀ که( باشد داشته  شکوفایی  و رشد اگر حتی ) داشت خواهد  وجود زمانی  تا تنها  سازمان ○

 . کند برآورده
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  هم  خودشان اغلب چراکه است؛ دشوار بسیار داد، خواهند  انجام آینده در و اکنون مشتریان آنچه درک ○

 .دانندنمی

خود( کاهش   صنعت یا وریافن محصولات، جاین با مشتریان )بهیافتق احتمالات را از طریق وف توانیدمی  شما ○

 . خواهید کردرا دریافت  هاه اشار ترینکوچک  راحتیبه که در این صورت دهید 

  دارند   نیاز  مختلف   هایزمان  در  مختلف  کالاهای   یا  خدمات  به   گوناگون،  دلایل   به  مشتریان  که  باشید  داشته   یاد  به  ○

 .دهندمی  تغییر را نظرشان دلیلی هیچ  بدون  گاهی و

 بازار  ●

 .نیست خوبی جواب «مشتریان  همه»  شوید؟ همسو  و هماهنگ  مشتریان از گروه کدام با هستید مایل شما ○

 خدمت  ●

  مشخص  را  حرکت جهت که  است  مشتری ) شما نه است، مشتری  است،  راننده  صندلی  روی که  کسی  آن ○

 (.کندمی

 کارکردن با این کتاب 

  هاآن  دیدگاه از آنچه  براساس را  استراتژی رویکرد گرفتم تصمیم ،وکارکسب فعالان  دیدگاه به توجه با

  پس احتمالاً ،کنندموضوع توجه میبه این  علمی  نظر ازبیشتر  ی کهخوانندگان. شرح دهم رسد،نظرمی به منطقی

  اگر. است غیرمعمول  رونداین   از یابند که بخشی میدر ،وکارکسب  ۀمدرس  یا دانشگاه در  بازاریابی دوره  یک  از

 ( 2007، )1«رد هینمنباتروُ»  از انتشارات     بازاریابی استراتژی  یعنی  کتابسوم این چاپ  خواندن  ،شد چنین

هر یک از بخش    که در آن کردم انتخاب را 2«شدهگذاری ست نشانه فهر»  رویکرد من . بود خواهد مفیدبرای شما 

 •این نشانه .های مهم یک لیست با یک دایرۀ سیاه کوچک مشخص می شود

  مطالب رشدن فهمتساده  روش باعث  این امانشود؛  از آن استفاده  ویژه هایکتاب درالبته توصیه شده است 

 :باشید آماده برای موارد ذیل رو،ازاین . شودمی

 محورها  ●

 داده هایی برای پردازش  ●

 .کنممطرح می  همیشه  که یهایل اؤس  به پاسخ  چند ●

 
. 1Butterworth Heinemann 

، فناوری ، تجارت ، پزشکی و بهداشت و همچنین ارائه در زمینه علومو کتابهای الکترونیکی های چاپی  یک ناشر برجسته بین المللی کتاب 

  .دهنده نرم افزار به متخصصان اطلاعات در سراسر جهان است

2Bullet List 
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 کنید. تمرکز  آن  روی  باید که یهایل ا ؤس ●

 .شما پیشرفت گیریاندازه   برایایی   سیاهه ●

 :از دناعبارت  سؤال 100

 چیست؟ دهیم، پاسخ هاآن به باید که بازاریابی استراتژی سؤال 100

  صرفا مبتنی بر  نه ،دنیای واقعی باشد برگرفته از ن شاغل در بخش بازاریابی بایدامخاطب برای  کاربردی یکتاب

  خواهید استراتژی می   شما  اگر  دهی کردم کهسازمان   را   الؤس  100  کتاب  کل در    من  ،به همین دلیل.  تفکرات ذهنی

  های بخش  و هافصل در  هاال ؤس این . دهید پاسخ ها به آن باید ،کنید ایجادتان سازمان برای ی را کارآمد  بازاریابی 

 . است ها یکجا آمده ال ؤاین س  کامل  ستفهر ه،ضمیمبخش    در پراکنده اند.  کتاب

  هایاولویت   مختلف  هایسازمانبه همه سوال ها  نیست.      پاسخ نیازی به    اگرچه  باید پرسیده شوند    هاال ؤس  همۀ

  یا  سنتی آموزش  از مسیر  خواه  همه، و  حاکم باشد کتاب بر  عملی   رویکرد اینکه   برای .داشت خواهند  گوناگونی

  چهار ی    رویکرد  از  کتاب  بتوانند از آن استفاده کننداین  ،امروزی  بازاریابی  تدریسحاکم بر   هاینظریه   بی توجه به

 :کندمی  استفاده   استراتژی تشریح  برای ایه مرحل

 بازار  استراتژی  برای شدنآماده: یکم بخش ●

  لازم  وتحلیلتجزیه  مقداری ،(ابتدایی هایتصمیم حتی) استراتژیک هایتصمیم اجرای به امیدوارشدن از قبل ○

 .است

  بدون  و البداههفی  بتوان که نیست کاری درونی، احساسات روی بر کار اما هنر؛ تا است علم بیشتر بازاریابی ○

 .داد انجام  قبلی برنامۀ

 :تا داریم نیاز ما ○

 .کنیم درک را وکارکسب داخلی  هایمحرک ◼

  اما  ؛شودمی  مطرح هاسازمان  اکثر در  یزی هستند کهچ آن  از  ترم مه مشتریاندرست است که  ✓

 .چیز نیستهمه  مشتری

 .گرفت نادیده را هاآن  تواننمی که  دارد وجوداساسی  یهاو محرک نیروها سازمان هر در ✓

 .کنیم درک را   خارجی محیط ◼

هرچند  دادن کاری نیست(.تنهایی قادر به انجام )یعنی به  نیست جزیره( سازمانی یا)  یانسان هیچ  ✓

 است.  درستاما  ؛ای استکلیشه ای این جمله 



28 
 

که در آن   و محیطی  بازار قدرت و اندازه  بدون درنظرگرفتن  ویکم،بیست در قرن  سازمانی هیچ  ✓

 . دنمای دنبال تواند اهدافش رانمی کند،یفعالیت م

 (.نماییم ایجاد یا) کنیم درک را وکارکسب  استراتژی ◼

معلوم    اکنون  اما  شود؛یافت می   فروشیهزاران کتاب   ۀقفس  در   پورتر  مایکل   هایکتاب  کهدرحالی  ✓

 رسد نیست.نمینظرآن سادگی که قبلاً به  به وکارکسب استراتژیشده که ایجاد 

 .نماییم ایجاد را بازاریابی اهداف ◼

 طی چند سال آینده دقیقاً قصد دارید چه کاری انجام دهید؟  یعنی معلوم کنید که ✓

   ؟رخ  می دهد  اتفاقی چه که ببینید کنید و صبریا    ✓

  ند؟کنصیبتان می را چیزی  چه  بازار که ببینید و کنید صبریا   ✓

 بگیرید؟تدساز امور را به   برخی کنترلاینکه خودتان  یا ✓

 )مدل اسکورپیو(  بازاریابی استراتژی  ایجاد: دوم بخش ●

 .گیرددربرمی  را بازار استراتژی گوناگون عوامل  و است  کتاب اصلی بخش ○

بی توجهی به این موضوع سبب ندیدن  من مراقب بوده ام که استراتژی بازاریابی را از تاکتیک ها جدا کنم ،  ○

 . تأثیر مهم بازار بر فعالیت سازمان است

  :کندمی  بررسی را  زیر مسائل بخش این  ○.

◼ Sفعالیت کنیم؟یک باید کدام در و  است  ییهابخش  بازار شامل چه -قراردادن هدف و بندی: تقسیم 

◼ Cخواهند؟ می  چه مشتریان ما چه کسانی هستند و از ما -: مشتری 

◼ Oچیست؟  مشتری به ما فردمنحصربه پیشنهاد -ها: پیشنهاد 

◼ R؟ داریم  یابرنامه  چهوکارمان کسببه   مشتریان برای برگرداندن مجدد -: حفظ و نگهداری 

◼ Pکنیم؟می  حمایتبرندمان  هایچه ارزش از  و شویمدیده می فرد« »منحصربه  چگونه -تجاری نام و : موقعیت 

◼ Iمشتری؟  گاهاز دید کنیم یامی  توصیف صنعت  از دیدگاه  را  خود تجارت ما  آیا -بازار یا صنعت : تفکر 

◼ Oچه ،کندمی پشتیبانی محورمشتری  رویکرد از هافرایند و سازمان ساختاربرای اطمینان از اینکه  -: سازمان 

 دهیم؟می  انجام  کاری

 کردن استراتژی بازاریابی هماهنگ :  سوم بخش ●

 استراتژی ( بندیاستخوان ) گیریشکل ○

 دفاعی  استراتژی  ○
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 تهاجمی  استراتژی  ○

 بازاریابی  استراتژیاجرای : چهارم بخش ●

 .است  استراتژی  اجرای و هاتاکتیک  و  بازار استراتژی   رابطۀ دادننشان بخش، این   اصلی هدف  ○

  مدنظرتان   کارهای   باشید  داشته  قصد   اگر   که   مسائلی  کرد؛  خواهیم   مرور  را  بازاریابی   مسائل  از   فهرستی  درنهایت،  ○

 .کنید کنترل را  هاآن  باید دهید، انجام  را
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 یکم بخش

بازاریابی استراتژی برای سازیآماده   
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 د...شآغاز  هاسؤال  طرحاز اینجا 

  که  است یجامع پاسخ ۀ ارائ برای تلاش از کارآمدتر ،صحیح  سؤال کردنمطرح که شدم متوجه هاسال  طی

وجود خارجی    از این دست، دیگریی  هاپاسخ   ؛بازاری کارایی داشته باشد  هر  درو    یوکارکسب   یا  سازمان  هر  برای

 . ندارد

  هر  که  -را صنعتو غالب  استاندارد منطق بتواند که دکنمی تهییج  را  تفکرها چنان سؤال  این دیگر، طرف از 

  مطرح   را  یسؤال  من  است؛  ساده  کتاب  قالب  .کند  اعتباربی   -است  خوب  بازاریابی  یا  محورمشتری   استراتژی  دشمن

برای سازمانتان  کارآمد    برای یافتن پاسخی  باید  که  دهم  را توضیح   مفاهیمی  و  هاداده   مسائل،  کنممی   سعی   سپس  و

 .باشید در ذهن داشته

  نخواهد  ربطمحصولات و خدمات بازار هدف شما  بازار هدف یا مشتریان شما، سازمان به یسؤال هر طبیعتاً

( مطابق با صنعت)و  «تفکر گروهی» دام  به که شوید ن ئطمم گذرید،ب «مرتبطنا» سؤال از اینکه  از قبل اما داشت؛

  ممکن ها پاسخگویی به آن  برایشما  را دوست دارند و  هشدارائه  آشکارا تنوع در پیشنهادهای  مشتریان. یدانیفتاده

 وقت بگذارید.ربط بی  هایروی سؤال   مدتی شوید مجبور است

  و  بازار انواع و احتمالی مسائل  همۀ توانمنمی  ،و با این حجم اندازه  حد و  این در  ی کتاب در حتی ، درنهایت

 !کنمم را می تلاشهمۀ   اما ؛دهم پوشش را سازمان

 
1 Louis Pasteur 

 آورد...شانس به ذهن آماده روی می 
 (1822-1895) 1«لوئیز پاستور» 

 دان فرانسوی شیمی
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 فصل یکم 

  وکار های داخلی کسبمحرک 
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 شما را هدایت کند. وکارکسب را هدایت کنید، اجازه ندهید  وکارشماکسب

 (1706-1790) 1«بنجامین فراکلین»

 ییدانشمند، فیلسوف، نویسنده و مخترع آمریکامدار، سیاست

باشد، نه   هاواقعیت ارزیابی  مبنای شود که برمی زمانی کاربردی و عملی  ،وکارکسب و  بازاریابی استراتژی

 وجهچ هیبه  .شودبازار عملی  ۀعرص  در هایشانمدیران موفق کسانی هستند که برنامهفعالان و . آرزوها و امیدها

 تحلیلی بدون هیچ  آن، از بدتر یا نادرست وتحلیلتجزیه امید،  براساس که هاییبرنامه  داشت انتظار تواننمی

 دوام بیاورد. های رقبا له یدر برابر حو در محیط رقابتی  د،شویزی می رطرح

  ، هستند مشتری غیرازبه  یافراد کند،می مرتبط هم  را به وکارکسب هایمحرک این ۀهم که مشترکی موضوع

  نیازهایشان   دارند  انتظار  مشتریان  مانند  ی که افراد   ؛دارند  وکارکسب  تقاضاهایی از   که  وجود دارند  نیز  دیگری  افراد

 .شود تأمین

  در استراتژی  شکست معنی  قطعاً به اما ؛نباشد سازمان شکست  معنای به است ممکن کاری  چنین  نشدنانجام

 هستند؟  کسانی  چه دیگر« »افراد  این. است  بازاریابی

 1 سؤال

 خواهند؟میچه  ما صاحبان  شرکت از

 : هستند سازمان یا بنگاه مالک  که  هستند افرادی صاحبان )سهامداران ( شرکت 

 .است  ساده بسیار این رابطه   ،نظر تئوری از ●

 درحقیقت هاآن. کنندمی  گذاریسرمایه  سازمان  در  خود، سرمایۀ بازده بینیپیش مبنای  بر گذاران سرمایه  ○

 . هستند وکارکسب صاحبان عمل  در و

 اگر  و کنندمی استفاده وکارکسب  مدیریت برای مدیره هیئت از سرمایه، صاحبان عنوانبه  گذارانسرمایه  ○

  از  بخشی یا همه حذف قدرت دارای( وکارکسب صاحبان جایگاه در) نیابد، تحقق مدنظرشان هایبازده 

 .هستند دیگر مدیران با هاآن کردنجایگزین   و مدیرههیئت

 . است پیچیده بسیار این رابطه  عمل، در  ●

  های صندوق  یا بیمه هایشرکت مانند هاییمؤسسه  داران،سهام  است ممکن عام، سهامی هایشرکت در ○

 .دارند عادی  سهام  که باشند سهامی هایشرکت  سایر یا باشند خصوصی افراد بازنشستگی،

 
1 Benjamin Franklin 
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  مختلف  گذارانسرمایه  دهدمی  نشان موضوع این که باشند المللیبین  یا ملی  است ممکن داران سهام  همچنین، ○

 .باشند داشته متفاوت نیازهای  است ممکن

  به نیازی است ممکن برخی. مدتکوتاه  برخی و کنند گذاریسرمایه  مدتطولانی  است  ممکن هاآن  از  برخی ○

  کمتری   علاقۀ   است  ممکن  بعضی   و   باشند  خود   سهام   سرمایۀ   ارزش   بلندمدت  افزایش   دنبال  به   و   باشند  نداشته   درآمد

 .باشند سهام سود طریق از خود سرمایۀ  از  منظم درآمدی ایجاد دنبال به بیشتر و باشند داشته سرمایه رشد به

 .باشند داشته نیاز درآمد و سرمایه رشد  از ترکیبی به  است  ممکن دیگر برخی ○

  وجود   مالک  یک  تنها  صورت،   این  در  که  باشد  تربزرگ   سازمان  از  کوچکی  بخش  است   ممکن  همچنین  سازمان  ○

 .دارد

  برای  بازده شاید صورت، این در و باشند نیز مالک مدیران یا مدیر است ممکن خصوصی، هایشرکت دربارۀ ○

 .باشد مورنیاز مدتکوتاه  در سرمایه انباشت  برای یا بلندمدت در درآمد افزایش یا ثابت

  قانونی  حقوق از استفاده به مایل گذارانسرمایه ( از برخی حداقل) که است همشخص شد گذشته الس 10در ● 

 انجام دهند.کاری در این باره خواهند می  از مدیران  و هستند خود

  را کارهایی خواهندمی «بانفوذ» مدیران از کوچک داران سهام  معمولاً سالانه، عمومی هایجلسه  از برخی در ○

 .است  کاهش  حال  در  سود   و  فروش  که  زمانی  حتی  دهند،  انجام  انگیزشی  هایطرح  و  حقوق  پرداخت  درخصوص

  هنگام  ضعیف، عملکرد با هاییسازمان  در و شوندمی کارها درگیر بیشتر بزرگ هایسازمان  گذارانسرمایه  ○

 .کنندمی  ایفا مهمی  نقش ،(مزایده) بالقوه  پیشنهادهای با مواجهه  حتی  یا مدیران  مجدد انتخاب

 . مدیران خود نه شود،می  بررسی و ارزیابی که  است  مدیرههیئت  استراتژی این  موارد، این از   هرکدام در ○

  نظیر  یهای بزرگه سسؤم  معمولاً وجود دارد که دیگری بلندمدت هایبدهی  سهام، ۀ بورس و سرمای  غیرازبه ● 

 .ندکنمی تأمین  مالی ها را از نظر، آن گذاریسرمایه  هایشرکت  و هابانک

  فعالیت  آن در که هستند ملی  فرهنگ  همچنین، و سازمانشان  داخلی فرهنگ از متأثر  نیز  مختلف های بانک  ○

 .کنندمی

 .است متفاوت مدت،کوتاه  و بلندمدت گذاریسرمایه  دربارۀ نیز هابانک  های دیدگاه  ○

  های گذاری سرمایه  برای و( هابانک  برخلاف) کنندمی کار متفاوتی مبنای با گذاری سرمایه  هایشرکت ○

 .اندوجودآمده به  پذیرریسک 
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  نوع  هر  پذیرش به  هاآن تمایل و  گذاریسرمایه  هایشرکت( درایت یا) قدرت  دهندۀنشان  dot.com ماجرای ○

 . بود «ریسکی»

  کمی (  دادند  نجات  ورشکستگی  از  را  dot.com  که  کسانی  هاییآن )  گذاریسرمایه   هایشرکت   حاضر،  حال  در  ○

  دارای  شدهانجام  گذاریسرمایه  پنج  از گذاریسرمایه  یک تنها رودمی  انتظار هم  هنوز اغلب ترند؛محتاط

  هر  بازگشت درصد 35 بازگشت نرخ دنبال به هاآن  که است دلیل همین به و باشد مناسب بازپرداخت

 .هستند  سال در خود گذاریسرمایه 

 اقدام 

 .کند ایجاد مناسب و واقعی درست، ارزشی  سازمان برای باید بازاریابی  استراتژی● 

 .کنید درک دقیقاً را سازمان مالکیت ساختار باید شما ●

  خواهد می   گذار سرمایه بتوانید آنچه  که    هستید  مجازه  به هدایت آزادان  زمانی تا    تنها  استراتژی،   مسئول   فرد  یا  شما  ●

 . دیآوردستبه  دارد، انتظار یا

 :باشد  زیر موارد دربردارندۀ  است ممکن هاییانتظار  چنین ●

 ه سرمای بازده ○

 اشتغال ○

 جهانی  بازار ی ازسهم ○

 ...و اجتماعی یا  محیطی بازده ○

   .کرد خواهد تغییر زمان  طول در( دولت سیاست یا) دولت در  تغییرات و سیاسی شرایط با احتمالاً  هااین  همۀ و● 

 ۲سؤال 

 خواهند؟ نفعان ما از ما چه می ذی

  در سهامشان دارند باور که نیستند گروهی تنها هاآن زیرا ؛داریدها را راضی نگه آن باید شما که نیستند افرادی تنها اندارسهام

  دارند   ی هایانتظار  و  نیازها   کههستند    افراد دیگری نیز  مدیریت اصلی، گروه  اجرایی و    مدیران  و   اندارسهام   جز   به   .شماست  وکارکسب

 کنند.می طلب را   سازمان از رضایت و  خدمات از میزانی  به حق  و 
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به سازمان ها احترام نمی    تجاری« های  »فعالیت به صرف   عموماً    انگلستان   ۀجامع  کهنشان داد    1«لندن  سلطنتی هنر  انجمن »   پژوهش

  سازمانشان  هایفعالیت  به را عموم  اعتماد فعالانهطور به  باید  ،باشند  داشته  کار« »مجوز از  خواهند همچنانمی هاسازمان اگر  گذارند .

 .کنند حفظرا با آنها   وکارکسب  ارتباط  وجلب کنند  

  فعالانه برای ایجاد  ود باشنقائل  ارزش متقابل برای روابط هستند که موفق ییهاسازمان آینده، در که  گرفت نتیجه انجمناین 

تلاش   - از آن یادگیری و  مشارکتی ی رویکردانجام  طریق از -کلیدی نفعانذی  دیگر و کنندگانتأمین  ،چنین ارتباطی با مشتریان

 نفعان کمک کنند.ذی  منافع ارتقای به   بهترین نحو به  کنند کهدر این سازمان همه تلاش می .ه اند کرد

ای  ایده  .است شده  منسوخ دیگرامروزه سود کنند، تا بتوانند  دن دارنیاز  شاناننفعذی  با خصمانه روابطها به سازمان که این ایده 

در جایگاه بهتری   کشور یا مشتریان کنندگان،تأمین  کارمندان، اگرکه ، این است نددار  باور ییروزدی با تفکر هایسازمانکه هنوز 

 .ندوشمی  اندارسهام باعث ضرر   ،یرندگبقرار 

 هاییچنین سازمان  را  ی اضر  مشتریان   .کنندمیمراجعه  به سازمان    دوباره   که یعنی مشتریانی  شود  حاصل می  راضی   مشتریان  از   ،سود

 : آورندوجودمیبه 

 .نندک می درک  را خود مشتریانهای(  )نیازها و خواسته  ●

 . شوندمتعهد می  همسو و  مشتریبه  برتر ارزش ۀ ارائ برای  خود کنندگانتأمین  و  جوامع  کارمندان،با  ●

دستیابی به بهرۀ بلندمدت، به   با استفاده از تلاش سازمان برای که دکننایجاد میی اننفعذی یا  گذارانسرمایه  را هاشرکت این ●

 هستند.   گذاری بلندمدت خودسرمایه بازده  حداکثررساندنبه دنبال راهی برای 

 . است مفید  بسیار مفهومی بلکه   ؛نیست «خوب چیز»  یک تنها «نفعذی »  اصطلاح مفهوم ○

 . است گذشته  احتمالاً ند، شو  نداشتهپ ( نبود خارج شانعهده  از  کاری که)  معصوم و گناه بی تماشاگرانی ،اننفعذی  که  روزهایی ○

 اقدام  

 . (را  هاآن  ۀهم)   کنید شناسایی را  خود نفعانِذی● 

 
1 RSA (Royal Society of Arts) 
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 . نیستند فعال که کسانی حتی ●

طور  همان) دارند  شما مشتریان ایجاد رضایت  در  آنانکه کنید  مشخصرا سهمی  و کنیدمی دریافتخود  اننفعذی  از چه آن دقیقاً● 

 .(کردیدشان میمدیریتها مخالف شما شده بودند، که اگرآن 

 :دارند ی انتظار چه  شما از متوجه شوید  و  کنید صحبت  اهآن  با ●

 خواهند؟ می چه  هاآن  ○

 ؟ خواهندب باید  چه  هاآن ○ 

 شوند؟ می خوشحال  یا زده شگفت چیزی  چه دریافت از  هاآن  ○

  - هزینه وتحلیلتجزیه  ،آوریددستبه  هاآن  وسیلۀبه  و هاآن از چیزی چه و بدهید هاآن  به توانیدمی بیشتری چیز چه نکهای بارۀ در● 

 . دهید انجام فایده 

 

 

 

 

 ۳سؤال 

 درسازمان چه کسانی هستند   کلیدی مجریان

   ها چیست؟آن  خواسته هایو شخصی ها و ارزش

  عملکرددر  و  را به عهده دارند گیریتصمیم  نقش  که  دارد  اشاره  سازمان در  گروه  یا  دسته آن  به «کلیدی »مجریان اصطلاح 

تعدادی از اعضای   معنی به  است ممکن ،ربربگیردد را مدیره هیئت اعضای  همۀ است ممکن .کنندایفا می مهمی نقش سازمان

مالک یا  به معنی  فقط است ممکن ،رتبه باشدعالی مدیران از تعدادی همراه  به مدیره هیئت  یمعنا بهست اممکن  ،باشد مدیره هیئت 

 فرزند  ،همسر  است  ممکنیا    باشد  مدیره هیئت   از  بخشی  به همراه   رئیس  معنای  به  است  ممکن  ،باشد  خاص  یهمکار  یا  دوست  ومدیر  

 شود:اطلاق می هابه آن   نام  این  که هستند   افراد این  ،درهرصورت .باشدن ارئیس یا مالک ۀ خانواد یا

  ایجاد  خواهند می  که سازمانی ، کنند کار آن  برای  خواهند می که دارند  سازمانیۀ دربار روشنی بسیار  دیدگاه  کلیدی مجریان ●

  نوع  و  هستند  هاکردن به آن خدمت  به  مایل که  مشتریانی نوع  هستند، آن ۀعرض  به مایل که خدماتی و  محصولات نوع  کنند،

 . ندهستها آن  رخواهان حضور د که هاییوکارکسب

 دارند  شوند.   درگیر آن شان نباید سازمان ها و که آن  هاییفعالیت  و وکارکسب  روشنی از گاه بسیارددی  همچنین  هاآن ●

بکار    سازمان استراتژیک هایگزینه  ۀ هم علیه شاید  که  در آنها می شود  اخلاقی  و  معنویبیطلجاه دیدگاه روشن سبب نوعی   این ○

   .گرفته شود.
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 شاخص   براساس  و  منطقی  هایاستدلال   با  گروه   این  بالطبع  کند،  نقض  را  گروه   این  شخصی  هایارزش  احتمالی  استراتژی  یک  اگر  ○

 .ندنک می  رد و  نقض قویاً  را آن ،وکارکسب مناسب عملکرد

  دارندتغییری  باور آن به آنچه ولی در بمیرند  شانکنونی  وضعیت در  دهندمی  ترجیح( هاآن  کلیدی مجریان و ) هاسازمان از  عضیب ○

 .بپذیریم را  آن  باید  ما و است   انسان طبیعت این  ؛کنندن ایجاد

با   که است اینتان سازمان و شما برای مسیر و مفیدترین سودآورترین. وجود ندارد برای تغییر آن  راهی و است چنین بشر  طبیعت

 خواهد انجامید.وفقیت به م ، مجریان کلیدیبازار در بین ی قو نفوذ .حرکت کنیدجهت با آن هم بلکه نکنید؛ ها مقابله  آن

 اقدام 

  کلیدی  مجریان با  باید  شما باشد، شده  اجرا معمول  طبق استراتژیک رویکرد و  استراتژی  که  زمانی حتی  ،است واضح  درس این  ● 

 . یدنمای درک  ،دن دار تعلق  آن به که را اجتماعی  سیستم و  هاآن  و  کنید صحبت 

 . باشد سازمانماهیت  با  متناسب  باید  اجرا .ستا  برنامهخود  از ترمهم ،سازیپیاده اجرا و ● 

 . است دیگران با  خود بینش  و  تجربه   گذاشتناشتراک به   ،دهید انجام  باید  که کاری اولین ● 

  نباید   کار  این  و(  رسید  هدف  این  به   توانمی  تعامل  با)  سیاه   جادویی  نه   ،است  جمعی  خرِد  به  نیاز  ،بازاریابی  چگونگی  ندادنشان   برای  ○

 .باشد سازمان  در بازاریابی  با ط مرتب و  موجود عملکردهای از  دامهرک   برای تهدیدی

 . هستند مهم  شما اندازچشم در مشتریان که  دهید نشان  کنید سعی ○

  آنگاه  بگذارند،اشتراک به  یکدیگر با را اندازچشم  این بتوانند مشتریان و کنند ریزیطرح عالی ی اندازچشم کلیدی مجریان اگر ○

 . بود خواهید  یکار هر  انجام به  قادر شما

 ۴سؤال 

 را توصیف کنیم؟  آنها  /خود کاستراتژی  نیت چگونه باید به بهترین نحو 

  نامیدند،  دربارۀ آنچه »نیت استراتژیک«  2« ویوی»هاروارد بیزنس ر ۀ در مجل 1989 سال در ( 1«پراهالد و  هامل» ) استاد ااستراتژیدو 

  محدودکردن   روی  بر  غربی  هایشرکت   که   را بررسی کردند  این موضوع (  ژاپنی  باب ح  ترکیدن  از  پیش )  هاآن   .کردندمقاله ایی منتشر  

  در   .کنند  را حفظ  هاآن   توانندمی   که  هستند  مزایایی  دنبال  به  فقط  ،درنتیجه  و  کنندمی  تمرکز  منابع  با  تطابق  منظوربه   خود  هایطلبیجاه 

  ظاهراً  اهداف  به  کنندمی سعی و  گیرند می اختیار  در  را  منابع ،سازمانی یادگیری  به  بخشیدن سرعت با  ژاپنی هایشرکت  مقابل،

 .یابنددست غیرممکن

 .است ساده  ایده  ●

 . قرار  ندهید. کار خود    محوررا   در اختیار   منابع  ●

 .  دهید  انجامبرای آنها    اهیدخومی  کاری . معلوم کنید چه کار قرار دهید  محور  را   مشتری/ بازار  ●

 را تهیه کنید   آن  انجام برای  لازم را  منابع  سپس و○ 

 
1 Hamel & Prahaled 

2 The Harvard Business Review 
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  می شود.  از آن استفاده  نادرستگونه ایی  و به تبدیل شده  شده تضعیف مفهومی به    ،یت استراتژیکن مفهوم بد،  یا خوب

  خاص   ،استراتژیکهدفی    وقفهبی  گذارد کهمینمایشبه   را هنگامی  نیت استراتژیک  شرکت  یک  که   معناست  بدان   امروزه که  طوریبه 

نیت  »  عبارت .است تمرکز کرده  اهداف  آن  به  در راستای دستیابی  خود  استراتژیک بر اقدامات و  را دنبال نموده  بلندمدت  و

 . شودمی ظاهر( نکردنیباور  چهاگر)  هنده دتکان  و  شجاعانه ۀبیانی  تعداد چه ببینید  کنید و وجوجست  گوگل در را «استراتژیک

 اقدام  

 . شود(جایی نوشته نمی  هااین نظر که  باشدتان یاد) بیابید  ،رسدمی تان آن به نظر ۀ شرکت و مسائل پشت پرد از آنچه  ●

  خصوصبه   ؛ نگویند  را   حقیقت  همه   است   ممکن  که   باشید   داشته   یاد  به )  کندبه تفکر می   وادار   را   هاآن   چیزی   چه   که   بپرسید   مردم   از  ●

 . است( احساسی  اهآن ۀ انگیز  و  هستند آن مرد مدیران اکثر و  است  انگلیسی یا غربی یشرکت  این هک 

 . کنید درک  ،بینیدمی  که یزهایی راچ آن نکنید؛ باور   ،خوانیدمی یا شنویدمی  یزهایی را کهچ آن فقط  ●

 برگردید. سازمان ۀتاریخچ  به ●

 استفاده کنید. استراتژیک  نیت از  یابید که چگونهدرخود،   بازاریابی تقویت استراتژی برای ●

 ۵سؤال 

 داریم ؟   شرکتماموریت  از  فهمی روشن یا   توضیحی عوامل  متنوع آیا جدای از این 

بیانیه    .به ما بدهد دیگری سرنخ  ،سازمان رهبری سبک تواند مانند می مأموریت ( بیانیه) کند؟می هدایت را سازمان چه عاملی

 . نشان دهد را کلی گیریجهت  و  کند یکپارچه  کردیم، اشاره   آن به   بالا  در که را مختلف ظاهربه  هایگروه  باید مأموریت

   چیست؟ موریت أم( بیانیه) اما ●

 ،وکارکسب  واحدهای  و کارکنان آن در که چارچوبی واست  سازمان اصلی هایارزش ۀبیانی مأموریت، سطح، ترینساده  در ○

 .کنندمی آماده  را خود هایبرنامه  ها،فعالیت  یا  هابخش

 را متجلی کند.  سازمان های  گروه ترینمهم  انتظارهای   ساخته شود که به نحوی  باید بیانیه  ○

 . تجاری نیست هدف شبیه  چیزی  بیانیه  ○

 .است   دشوار ، دقیقصورت به  آن ترسیم  و معیننا مأموریت  ○

 .شودمی  بیان یکمّ صورتبه  معمولاً باشد و  پذیرها امکانی به آن رسدست  و یدنی باید سنج تجاری   ف اهدا  ○

 واقعا چه کار می کند؟     موریتأمۀ بیانیکه    است  این ترمهمئلۀ ساما م ●

 . دباش  ثرگذارباید ا   موریتأم ۀ یانیها و مفاهیم بجمله  ○

 . بدهدی مشخص هدف   موریت یاأم ،سازمان به  آید،برمی  نامش از  که طورهمان  باید مأموریت ۀ بیانی همه،  از ترمهم  ○

 .اعلام کند صراحتبه سازمان  ا ب مرتبط  افراد همۀجایگاه رهبری سازمان را به  باید  موریتأم ۀ بیانی ○

 .شودها میرصت دهی و فباعث اشتراک حس جهت  باشد،   انگیزشی کافی ۀ اندازبه  موریت أمۀ بیانی   اگر ○

 اقدام  

 . کنید وجوجست  هدف هایبیانیه  سایر و  اخیر هایمأموریت  ۀ بیانی برای  را  هاپرونده  ●
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 مطابقت دهید: زیر  رفتارهای ا را با هآن ●

 و علنی  آشکاررفتارهای   ○

 .گیرددرنظرمیپاداش   هاآن  رای بی که سازمان هایرفتار ○

 گیرد.درنظرمیپاداش  هاآن  رایب ( مشتریان) ی که بازارهایرفتار ○

 دارید؟  قرار درست مسیر در آیا ●

 است؟   بازار مناسب شما  استراتژی آیا ●

 ها را دارد؟ سختی توانایی مقابله با  شما  استراتژی آیا ●

 دهید؟  خصوص انجاماین  کاری در چه  خواهیدمی ●

 ۶سؤال 

 را دنبال می کند؟   اهداف بلندمدت مالی ) بنابراین (  سازمان چه 

 طور نیست؟ این  ،شودبه پول ختم می چیزهمه  که رسدمیرظنبه 

 کنیممشخص می  ،دارد  وجود   سازمان  در  که   را  ماهانه   یا  فصلی  سالانه،   مالی  اهداف همۀ    ما  بلندمدت،  مالی  اهداف  تعیین  از طریق

 .یمماینمیرا کنترل  شده ریزیبرنامه به این وسیله اهداف  و

  جزو  کهشود میتعیین  یهایه سسؤم و افراد و از طرف مدیره در هیئت معمولاً  که است ازجمله مسائلی بلندمدت  مالی اهداف ●

 هایشان هستند. ان سازمان و در انتظار بازگشت سرمایهگذارسرمایه

، البته اگر هرکس  درنظربگیرید آن به رسیدن برای  باید  شما که است موضوعی این باشد،پذیر و آسیبنباید بیش از حد حساس  ○

 وظایف خودش را انجام دهد. 

 . شود بر آن غلبه   باید  که است یمانع  ،مالی هدف خلاصه، ورطبه  ○

 در روزمره  مشارکت هیچ  که  مالکان  یا  گذارانسرمایه؛ یعنی داریم یمناسب ۀوسیل  ما اعداد،  به  وکارکسب عملکرد تفسیرکردن با ●

 .اندکرده  کار چه گذشته  ۀ دور در شده منصوب  مدیران که شوند می متوجه  ندارند،  سازمان اجرای

  ۀ نحوبارۀ در اینشانه  هیچ دقیقاً؛ یابیمبه چه چیزی دست  آینده  هایدوره  در باید ما که است خوبی نسبتاً  ۀنشان امر این کهدرحالی ○

 .دهدرا نشان نمی  وکارکسب اجرای یا  آینده  نتایج  به  دستیابی

 .کندمی عمل خوب بسیار  ،مالی مانند هدف مالی بلندمدت  اهداف ●

  گستردگی لازم برای هدایت  زیرا ؛کرد استفاده  جایگزین تجاری هدف منزلۀبه  از آن توانگیری آن، نمیاندازه با توجه به دقت  ○

 را ندارد. افراد داخل آن و وکارکسب

تر پیش و هرچه    نیاز داریم  بلندمدت   مالی  هدف  به چیزی بیشتر از  ،رقابتی  بازاریابی  استراتژی  ایجاد  و  موفق  وکارکسب   اجرای  برای  ○

 . شوداین نیاز بیشتر می ،رویممی

 اقدام  

 . چه کسانی هستند سازمان در ذاران گسرمایه که بدانیم باید ما ●
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 . یستچها آن های خواسته ●

 وکارکسب این اجرای برای ما ۀهم باشیم، اقبالخوش اگر سپس، .هایشان برسانیمها را به خواسته آن  توانیممی چطور ●

 .هایی کسب خواهیم کرد،آزادی 

 ۷سؤال 

 ؟ ند مالی چیست  پیش روی اهداف  موانع

 د...شویمختم  پول  به  چیزهمه  ب،خُ

  ها لزوماًاین ضرورت  .بماند باقی وکارکسب  در تا شود برآورده  باید که است «مالی ضرورت»  چند یا یک دارای سازمان هر

 تغییر دهد. را سازمان سرنوشت نباید و  رفع شود  و گیریاندازه   دیده، باید  فقط موانع  این  .نیست  اهداف همان

 (ROI)  بازگشت سرمایه   نرخ  در درصد    x  افزایش  که  کنند می  قبول   همه ظاهراً    و   زندمی  فریاد  مالی   امور  مدیر   و   انمدمی   من  بله،   ●

 . نیست درست این  اما ؛ است تجاری عادی  فداه از ا یکی

 .دهدنمی  را تغییر چیزی  این  اما؛ ها غلبه کنیمبر آن  باید که مااست  موانعی فقط مالی اهداف  ●

ممکن   را مهم  این  که مشتری یا وکارکسب  هدف  روی بلکه ؛پول روی نه  البته  داریم، تمرکز به  نیاز ما بیشتر، کسب پول  رای ب ○

 .ازدسیم

 . است استفاده شده  «مانع»  ۀکلم از عمداً ●

 . بودبرنده  چه کسی   که  دارید یاد  به حتماً بنابراین خب،  آورید؟یادمیبه  المپیک  یا مدرسه  را در  بامانع  پرش هایه مسابقآیا  ○

 .درک میعبور  اولین کسی که از خط پایان ○

 یابید. دست  ها عبور کنید تا به جایگاه برنده آن  از  باید شما که  است چیزهایی فقط  موانع ■  

ر به موانع  با  چندین  حتی  یا  دوید می  سریع  و  تند  چقدر  یا   شویدرد می  از موانع  چطور  کهنیست    این  برای  ایجایزه   هیچ  ■  

 خورید.کنید و زمین می برخورد می

 .است  ربطا بیهن ای ۀهم ■  

 .مالی وجود دارد موانع ،بنابراین ■  

 مالی  موانع  با ، موافقتنخست

  ها لزوماً هماناین ضرورت .بماند باقی  وکارکسب  در تا شود برآورده باید  که است مالی« »ضرورت چند یا یک دارای سازمان  هر

 تغییر دهد.  را سازمان سرنوشت رفع شود و نباید و  گیریاندازه دیده، باید فقط موانع این .نیست اهداف
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  :از ند اعبارت  ما مالی موانع

1......................................................... 

2......................................................... 

3......................................................... 

4......................................................... 

 

 .است آمده دست به اندارسهام  موردتقاضای مالی بازده   حداقل شوید مطمئن که  است این ،دهید انجام  باید  که یکارۀ هم ●

  کنند نمی توجه نکته  این به ان دارسهام ( سبز یا محیطیزیست  اندارسهام  الزامات  مانند  ؛ دارد وجود ها استثنا از برخی) ،کلیرطوبه  ○

 . عبور کنیدها آن  باید از  فقط کنید،عبور می شما چطور از موانع  که

 اما ؛کنندمی ارتباط برقرار موانع شکل  و  ماهیتبا   اندارسهام ●

 .قرار دارد کجا برنده  خط  که کنندیم تعیین  مشتریان ○

  را هاآن ما .کنیم وضوح شناساییبه  ،کند ها عبوراز آن  باید  سازمان موانع مالی را که است مهم ،بازاریابی استراتژی فرایند در

 ؛کنیممی غلبه  هابر آن  که دهیممی اطمینان ، همچنین، نیمک نمی فراموش را هاآن  که دهیممی اطمینانو  کنیممی ستفهرو  شناسایی

 را مخدوش کند. ما بازار یا  مشتری دهیم که موانع، فعالیتاجازه نمی اما

 .از موانع عبور کنیم که کندمی هدایت  مسیری سوی  به  را ، ماوکارکسب  و هدف   بینش

 اقدام  

 مالی  موانع همۀ شناسایی ●

 . خواهد داشت مالی تأثیر که  غیرمالی موانع همۀ شناسایی ●

 ( پریم؟ ب باید  چقدر) مانع  هر دقیق  شناسایی ارتفاع ●

 :کنند کهمی  درک ،آن با مرتبط  افراد ۀ هم  و شما  بازاریابی استراتژی که  کنید حاصل  اطمینان ●

 . پرید باید از روی موانع ○

 .پرید روی موانع حد نیاز از از نباید بیش  ○

 . نیست کافی مسابقه در شدنبرنده  برای  موانع از  پریدن ○

 یافت؟ خواهد  پایان کجا اهداف،  ها،مأموریت  ها،دیدگاه : بیشتر بلاتکلیفی  و  بیشتر  هایهکلم بیشتر، تعاریف

 ۸سؤال 

 انداز سازمان چیست؟چشم 

 انداز سازمان چه باید باشد؟ چشم 
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 : ند ازاعبارت اهداف ما یاما برا  ؛ وجود داردفراوانی  تعاریف

 . (را انجام دهد  وکارکسب  دارد دوست چطوراینکه سازمان ) است وکارکسب یا سازمان  هایارزش  از ایبیانیه  مأموریت ●

 . نیست ضروری  مسلماً امااست؛  خوب ○

 . دهدارائه می، سال خواهد بود X در وکارکسب یا از آنچه سازمان  روشن ایایده  اندازچشم ●

 . تبعیت کنند  شما از افراد خواهیدمی اگر البته  ، است مهم ○

  اقدامات  به توجه با) یابد میبه آن دست  یخاص تاریخ در سازمان یزی است که چ آن( شده محاسبه ) دقیق تعریف هدف، ●

 .(شده انتخاب 

 .باشد کرده   تغییر زمانبه مرور   نیز کمی هایگیریاندازه   حتی اگر ،است بانکی مهم مدیران  و  گذارانسرمایه برای ○

 .آیدمیدستبه  چگونه  هدف  که هددمی  توضیح استراتژی ●

  ماجرای  ، همچنین .رساندبه رهبران سود می و شود  وکارکسب وارد  احساسات دهدمی اجازه است و  خوبی عامل اندازها چشم

هستیم   انسان  رفته ما همروی  .دارد تعلق آنکه به دهد می انگیزی را چیز هیجان  به هرکس و  ددانمی راکننده خسته  اعداد  صحنۀپشت 

 . است اعداد فراتر از عاملی  ،اندازاینکه چشم  همه  از ترو مهم 

  بزرگ   ۀ نویسند  دو   .استکننده  گیج   موضوع،  این   و   است   موفقیت  گیریاندازه   و  وکارکسب   هدفبارۀ  پایان، درهای بیبحث همۀ  

 : انداظهار داشته  2«دراکر»  و ( هاروارد)  1«لویت»  ،وکارکسب

 . است مشتری حفظ و  داشتننگه  ،کردنخلق  ی،وکارکسب  و  وکارکسب  هر هدف

 مانوکارکسب  ،نماییم  حفظ   را  هاتری آنهرچه زمان طولانی   و   کنیم  کسب  بیشتری  است؛ هرچه مشتریان  یواضح  موضوع کاملاً

تعریف  اصطلاحه ب  در را خود مشاغل و  شوند متمرکز هامشتری حفظ و  جلب روی  باید همه ،بنابراین .شودمی تروسیع  و ترپررونق 

 .کنند

برای  ترین معیارمهم ( شاید) و شودمیحاصل کننده گیج وصیفیت ،درنظربگیریم را موفقیت میزانبخواهیم وقتی  متأسفانه ●

 . است به موفقیت، سودآوری دستیابی سازمانگیری اندازه 

 .سازمان هدف   نه  ، است موفقیت گیریه انداز ، معیارهایی برایمالی معیارهای  ،بنابراین ○

  شرایط  این درشان مشاغل و متمرکزند سود تولید بر بیشتری افراد( بزرگ هایسازمان خصوصبه ) هاسازمان اکثر در درواقع ○

 .است شده  تعریف

  انجام   اهآن   بر  تأثیرگذاری  برای  باید   که   دارند   ای ایده   هر  یا   سود   بر  مستقیمی  ثیر أت  افراد  از  کمی  تعداد  چون  ؛ درست نیست  این○  

 .شود

 . ضروری است ،سازمان حیات ۀبلکه برای ادام است؛  مهم نها تنه  سود ●

 .بردمیازبین  را  موفق وکارکسب تنهاییبه  ،مدتکوتاه  سود پیگیری اما ○

 . ابهام در هدف تجاری خوب استهر نوع  بردنازبین   برای  ی قدرتمند راه  اندازها چشم ●

 
1 Levitt 

2 Drucker 
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 . است مضحک بوده  برخی  و شده که برخی خوبنوشته  انداز  چشم بارۀ درمطالب فراوانی  اخیر، هایسال در ○

 .دگیرشکل می ،شودمی نامیده  استراتژیک«  »هدف آنچه و  سازمان اندازچشم  کلیدی، پیشتازان براساس شخصی هایارزش ○

سازی و کاملاً شفافباید  ،آن فرایند  اتخاذ از قبل را اندازچشم کند.را بیشتر میدرک  متقابلاً که شده  نوشته اغلب اندازچشم ○

 .کردتعریف 

 .دارد سازمان موفقیت  در مهمی نقش  اغلب  اندازچشم○ 

 .دکرتوان کمیت آن را تعیین نمی معمولاً زیرا ؛ نیست  هدف مشابه  اندازچشم○ 

 رسد.نظرمیه به آیندچیزی است که سازمان در  آن از  تصویری درعوض،○ 

 .برساندپایانبه  بعداً  را آن  اجرای جزئیات و  کند تنظیم را یوسیع استراتژیک راهبرد که سازدمی قادر را سازمان اندازچشم ○

 . رخواهدبردسبه  هدفیب ،راهنمایی چراغ هیچ  بدون  و  دشومی مواجه  مشکل با سازمان احتمالاً واضح،  اندازچشم غیاب در ○

 .نادرند  بسیار واقعاً ،اندازچشم بدون   هایازمان، سمذکوربا توجه به مطالب ○ 

 .دارد وجود  معمولاً اما ؛ باشد  عاطفی حد از  بیش حتی یا خشن نامشخص،  ارشد، مدیران پذیرش برای  است  ممکن اندازچشم ○

هدف سعی جای اینکه بی، به ها به سر کار بروندصبح  کندکه افراد را وادار میبیابید دلیلی  کنید تا فکر عمیقاً است بهتر اغلب ○

که   را ننویسندآن چیزی  واقعاًممکن است ، ندآورروی کاغذ میرا  مطلبی، یخوشحالکه با  افرادی  . انداز کنندبه ساختن چشم

 .خواهند برای آن مبارزه کنندمی

 اقدام   

 . کنید صحبت تانوکارکسب محیط  یا سازمان در دیگران با ●

  است داده  نشان من به عملی ۀتجرب .است سازمان درموجود از مباحث  طولانی یفرایند ،انداز سازمانچشم  ۀکردن بیانیجمع ○

  ی جدید رندبِی مدل جدید خودرومدیران ارشدی که در حال بحث بر سر مانند  ،کندظهور پیدا می سادگیبه  اندازچشم که زمانی

  دیگر  اننفعذی  و کارکنان به  ندارند نزدیک جایی باشند که بحث تمایل هاآن  د، نشومی  دیداره پشدقفل  ای هدر پشت  از  و  هستند 

 . کشیده شود سازمان بر  اثرگذار

 .برداریددست  مندعلاقه هایگروه  همۀ  با مدت های طولانیدر بازه  وگو گفت  و  بحث از ●

 .تولید کنید هابخش   ۀهم  ازرا  باورها و احساسات ها،دیدگاه  از  بسیاری ●

 .شودختم می  ی بیشتر  ۀ شدتایپ   هایه یا صفح  بلکه دو صفحه  ،صفحه  نه به یک  که  کندمی  ایجاد  را  موریتیأم  ، اندازیچشمهر    ●

 .باشد  کوتاه  باید ،بنابراین ؛ارتباط برقرار کند راحتیبه  باید  خوب  اندازچشم ؛کوتاه  دوباره  و کوتاه  ،کوتاه  ●

 ( ۸تا  1های استراتژیک )سؤال

 . مطرح شده است سؤال هشت   اینجا در . دهید پاسخ هاسؤال  از برخی به توانید  می ، باشیددنبال کرده را  فرایند این  تاکنون اگر

اهمیت  » گزینۀ بین  واقعاً که  شوید مطمئن  ،بزنید تیک  را «اهمیت ندارد»  گزینۀ و بگذرید  سؤال یکاز  سادگیبه  اینکه  از قبل

 .ایدسردرگم نشده  «دشوار است خیلی» ندارد« و 

  شما  بازاریابی استراتژی گیرید،ب نادیده  را  بندیاولویت  این اگر .گردیدرب دشوار  هایسؤال  این  به  توانید میبعداً  که نکنید  فکر

 .شد نخواهد ساخته ح صحی مبانی براساس
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  اهمیت  جواب استراتژیک  استراتژیک  سؤال شماره 

 سازی برای استراتژی بازاریابی : آماده یکمبخش 

 داخلی  وکارکسب های ندهکنهدایت  

  . باید داشته باشد  خواهند؟می   ما  از  چیزی  چه  ما  اندارسهام  1

  . بهتر است داشته باشد

  . اهمیت ندارد

  . باید داشته باشد  خواهند؟می چه  ما از ما نفعانذی  2

  . بهتر است داشته باشد

  . اهمیت ندارد

 دارند کلیدی نقش سازمان  در کسانی  چه 3

 چیست؟  هاآن شخصی  الزامات و  هاارزش و 

  . باید داشته باشد 1

  . داشته باشدبهتر است  2

  . اهمیت ندارد 3

هدف  ،نحو به بهترین باید چگونه 4

 توصیف کنیم؟ را دیگراناستراتژی خود یا 

  . باید داشته باشد 

  . بهتر است داشته باشد

  . اهمیت ندارد

 یا بیانیه  ما آیا ،گوناگون عوامل بین از 5

 یا شرکت موریتأم ازنی روش درک

 داریم؟ ارکو کسب 

  . باید داشته باشد 

  . بهتر است داشته باشد

  . اهمیت ندارد

  برای سازمان که مالی  بلندمدت  اهداف 6

 ؟ تشده چیس داده اختصاص آن به دستیابی 

 

  . باید داشته باشد 

  . بهتر است داشته باشد

  . اهمیت ندارد

  . باید داشته باشد 1 چیست؟ مالی  موانع 7

  . بهتر است داشته باشد 2

  . اهمیت ندارد 3

4   

 چیست؟  سازمان اندازچشم 8

 باشد؟  باید چه سازمان اندازچشم

  . باید داشته باشد 

  . بهتر است داشته باشد

  . اهمیت ندارد


