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 بازاريابيطرح 

 مالي ة پشتواندليل شکست نيز به ندرت فقدانخورند و  ي اقتصادي شكست ميهات از فعالياي هشداردهندهدرصد  
 اين نكته است كه مشكلات حقيقي مربوط به ةتر اغلب روشن كنند  بررسي دقيق.بوده استيا مديريت ضعيف 

 خدمات جهت برآوردن نيازهاي وكالا درست  از قبيل تعيين و تشخيص مشتري، تعريف ؛مسائل بازاريابي است
 بلندمدتمدت و  كه كارآفرين بايد اين مسائل را در كوتاه  از آنجايي . و تبليغات،گذاري، توزيع مشتري، قيمت

گيرد  ميعاليتها را در بر اي از ف  گستردهةريزي، دامن طرح. ، لازم است طرح بازاريابي تدارك ببيندکندبيني  پيش
ي فعاليت هاها و كنترل  وظايف، بودجهاستراتژيها،اين است كه به طور رسمي فعاليتها،  و قصد بر

  .کنيم تعريف با ذکر جزئياتمعيني  اقتصادي را جهت نيل به اهداف مشخص و
  

  بندي طرح بازاريابي  هدف و زمان
ي هـا آرمانرو اهداف و      اين از  و کند  ميبازار را تعيين     كارآفرين در  چگونگي رقابت و عملكرد      ، طرح بازاريابي   ابتدا

هنگامي كه چگـونگي عملكـرد فعاليـت اقتـصادي تعيـين شـد،              . سازد   نوپا را برآورده مي    ةتجاري فعاليت كارآفرينان  
  مهـم تعيـين بودجـه و   ة خـود وظيف ـ ة كـه بـه نوب ـ  کنـد  را مـشخص  هااسـتراتژي هـاي ايـن    تواند هزينه  كارآفرين مي 

بـر   مـستمر    طور   بهبايد   و   انجام شود  طرح بازاريابي بايد ساليانه      ةتهي .هده خواهد گرفت   ع ي مالي را به   هايبين  پيش
سه سـال    مورد استفاده درهاياستراتژي عنوان بخشي از طرح تجاري، طرح بازاريابي بايد بر       به .اشتنظارت د آن  

آنهـا   تـرين حالـت را دارنـد كـه در           جامع  و اهداف سال اول    هاياستراتژ. نخست فعاليت كارآفرينانه نوپا تمركز يابد     
 ياستراتژي اهداف   ةپاي ي دوم و سوم، نتايج بازار را بر       هاسال درفرين بايد   آكار.  ماهيانه است  صورت  به بينيها  پيش

قة فعاليـت   سـاب  (تحليل موقعيـت  :  شاملچارچوب طرح بازاريابي    . کندبيني     نوپا پيش  ةتر فعاليت كارآفرينان    بلندمدت
اهـداف و مقاصـد     ،  )قـوت و ضـعف فعاليـت كارآفرينانـه        ،    تحليل رقيبان  بازار ،       و تهديدهاي  ،  فرصتها  كارآفرينانه
 بـه   ، تغييـرات ايـن چـارچوب      . مي باشـد   كنترلها، و   ها  بودجه،    هاي اجرايي بازاريابي     و برنامه  استراتژي،    بازاريابي

   .بستگي داردبازار و ماهيت كالا و نيز رسالت كلي شركت 
   براي فعاليت كارآفرينانة نوپايابيتحقيق بازار

 اطلاعـاتي از قبيـل چـه كـسي كـالا يـا              کـسب به منظـور    است  هايي    آوري داده    جمع شاملتحقيق بازاريابي   
 شـبکة تـرين   است، چه قيمتي بايد مطالبه شود، مناسـب        خدمات مورد نظر را خواهد خريد، اندازة بازار بالقوه چقدر         

  .  تبليغاتي براي رسيدن به مشتريان بالقوه و مطلع ساختن آنها چيستاستراتژيست، و كارآمدترين  ادامتوزيع ك
   اهدافيا تعريف مقاصد :گام نخست

 :پاسخ به سوالاتي نظير

  د بود ن خواهکسانيچه ان مشتري •
  . اش مناسب است يا نه محصول در شكل كنوني •
  د بود؟نه مقدار خواهمحصول يا خدمات چو متقاضي  بالقوه نايمشتر •
  كجا را براي خريد محصول يا خدمات ترجيح خواهند داد؟بالقوه  انيمشتر •
 كند؟ کسب  بشنود و اطلاع  مطلبيمشتري انتظار دارد كجا در مورد چنين كالا يا خدماتي •
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  دست دوم آوري اطلاعات از منابع   جمع:گام دوم
 .دسـت دوم  يـا اطلاعـات   ، كه سابقاً وجود داشتهاست آشكارترين منبع اطلاعاتي كارآفرين شامل اطلاعاتي     

قبـل از   .  شود  يافت مي و اينترنت    هادانشگاه ، دولتي يهاسازمانها،    اين اطلاعات معمولاً در مجلات تجاري، كتابخانه      
 يا منابع تجاري اطلاعات، كارآفرين موظف است تمام منـابع آزاد اطلاعـات    دست اول لحاظ كردن هر كدام از منابع       

  .  کندرا بررسيت دوم دس
  دست اولآوري اطلاعات از منابع   جمع:گام سوم

، مـصاحبه،  سـازي  شـامل مـشاهده، شـبكه   دسـت اول  آوري اطلاعـات      جمـع . انـد   دست اول اطلاعات جديد اطلاعات    
  .  ها مي باشد و پرسشنامه آزمايشتمركز، يا مي هاگروه

بـر  ( ي كارآفرينانـه  هـا تترين فعالي   كه موفق   شد معلوم نوپا   ةني كارآفرينا هاتدر يكي از تحقيقات اخير در مورد فعالي       
ي هـا  انجمن ،سـازي   ستفاده از شـبكه   ااز طريق   روي اطلاعاتي در مورد رقيبان، مشتري، صنعت،        ) مبناي ميزان رشد  

 بـر ي كارآفرينانـه بـا موفقيـت كمتـر، اغلـب      هـا تدر فعالي. بـوده اسـت  متمركـز   مطالب تازه انتـشار يافتـه       ري و   تجا
 در مـورد و از ايـن رو  تأکيد شده اسـت  ي ختشنا جمعيتگرايشهاي ات در مورد اقتصاد عمومي و   آوري اطلاع  جمع

 شخـصي،  مـي تواننـد  هـا   مصاحبه . داشتند شناخت کمتريآنچه در بازار خاص هدفشان در حال اتفاق افتادن بود
 پرسـشنامه  .دن شـو  ارزشـيابي  بايد   مضراتي دارد و    و هات مزي هاهر كدام از اين روش    . دنتلفني يا پستي صورت گير    

يك يا چند هـدف طراحـي       رضاي   كه براي ا    باشد  مخصوصي ياهسؤال بايد شامل    کند  مي كارآفرين استفاده     که ،اي
 و فكـر پاسـخ دهنـده را از          باشـند  روشن و مختصر     طوربه  ا بايد   هسؤال .کند  آن را تهيه مي   و كارآفرين   است  شده  

   .سخ دادن به آنها ساده و روان باشدموضوع اصلي منحرف نكنند، و نيز پا
 متـشکل از  متمرکـز معمـولاً  ي هـا گروه. اند اساسيآوري اطلاعات   جمعغير رسمي    ةتمركز شيو مي  هاگروه

   .آيند  گردهم مي مشتري بالقوه است که براي بحث در مورد اهداف تحقيق کارآفرين۱۲ تا ۱۰
   تحليل و تفسير نتايج:گام چهارم

مورد، نتـايج بايـد بـراي    دو در هر .  كندرايانهبندي يا وارد  تواند نتايج را جدول  كارآفرين مي،نه نموةبسته به انداز  
 خلاصه كردن ، اغلب.شوند كه در نخسين گام فرآيند تحقيق مشخص شد، ارزيابي و تفسير           ،پاسخ به اهداف تحقيق   

  جـدول متقـاطع در    صورت به متمركزتر   ها براي تحصيل نتايج      سپس داده  .کند  ممکن مي  ابتدايي را     ت شناخ هاپاسخ
  .آيد مي

  فهم طرح بازاريابي 
طـرح بازاريـابي را همچـون هـر         . درکاقدام   طرح بازاريابي    ةتوان به تهي    تمام اطلاعات لازم ، مي    آوري    جمع پس از   

 طراحي  لسؤا براي پاسخ به سه      طرحاين  .  راه براي راهنمايي مسافر مقايسه كرد      ةتوان با نقش    نوع طرح ديگري مي   
  :شود مي
 و  هـا ي شـركت، تواناي   ةن اسـت بـه سـابق      ـ ممك ـ ،)اتيـرح عملي ـ ـط ـ(چنانچه تنها سند موجود باشد      وديم؟  ـكجا ب  . ١

چنانچـه  . اشـاره كنـد    و بحث در مورد امكانات و معاملات در بازار فـروش             ، رقابت ة، سوابقي در زمين   هاضعف
 بـازار فـروش،     ةمطالبي از قبيل تاريخچ ـ   شتر به   تلفيق شده باشد، بي    از طرح تجاري     در بخشي طرح بازاريابي   

  . تهديدهاي بازار متمركز خواهد شد وهاتي بازاريابي شركت و فرصها و ضعفهايتواناي

سـال اول   اهـداف و مقاصـد      فقـط   ؟ در طرح تجاري اوليـه،       ) كوتاه مدت  اي  هورددر  (خواهيم برويم     ا مي ـبه كج  . ٢
  .شود بيني مي پيشوجه نقد براي سه سال به احتياج ميزان بيني سودها و  پيششود بلکه  منظور نمي

كار گرفته خواهد شد، زماني كه ه ي كه بخصوصب بازاريابي   استراتژيبه بررسي   چگونه بايد به آنجا برسيم؟       . ٣
 مرحلـة  شـروع قبـل از  عمومـاً  كـه   ،پـردازد  نظارت بـر فعاليتهاسـت مـي    و كسي كه مسئول ،اتفاق خواهد افتاد 

جريـان   و بينيهـاي درآمـد   پـيش نيـز در   بودجـه  .دنآي به دست ميت بازاريابي انجام شده از تحقيقا ،ريزي  طرح
تـوان    تـوان و نمـي      مـي طرح بازاريابي   با  ه  ـكرا  واردي  ـ م زيردول  ـجدر  .  تعيين و استفاده خواهد شد     نقدينگي

 .دهد انجام نشان مي
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  دتوان کر توان و چه کار نمي  با طرح بازاريابي چه کار مي ٤ـ٨جدول 
  :توان مي •
تلاشها بالا برد به طوري که تمامي فعاليتهاي بازاريابي در تلفيق توانايي شركت را  −

  . به حداکثر برسدجهت اجرا و عملي كردن اهداف و آرمانهاي شركت
  . به حداقل رساندرا ناشي از تحولات ناگهاني در محيط غيرمنتظرة تأثيرات  −
  . کردمشخص تمامي سطوح سازمان در شاخصي براي قضاوت  −
 وضوح   چرا كه رهنمودها و انتظارات بهداد افزايش ة امور اداردرتوانايي مديريت را  −

  .اند کرده موافقت بازاريابان با آنتعداد زيادي از و  اند طراحي شده
  :توان نمي •
آينده را پيشگويي  با نهايت دقت بتواند كه مدير درست کرداي جادويي  گوي شيشه −

 .کند

  .ه مديريت بدون هيچ خطايي اعمال شودانتظار داشت ک −
مقتضي ديريت در زمان مقضاوت . رهنمودهايي را براي هر تصميم عمده تهيه كرد −

  .استحساس  حياتي وهمچنان 
  . داد وي ادامهر، بدون اصلاحات مورد نياز، به پيششرايط تغيير با −

  
   خصوصيات طرح بازاريابي

كه قرار است در طـرح فعاليـت        است  هاي بازاريابي      و فعاليت  هاتراتژياسصورت مكتوبي از اهداف،     : طرح بازاريابي 
   .اقتصادي دنبال شود

  : برخي خصوصيات مهمي كه بايد در طرح بازاريابي مؤثر گنجانده به قرار زير است
  . هدف و رسالت شركت فراهم آوردبه براي تحقق بخشيدن ي استراتژيبايد  •
تخصيص تمامي تجهيـزات، منـابع مـالي و منـابع     . گذاري شود   ول پايه فرضيات قابل قب    حقايق و  بر پاية بايد   •

  .انساني بايد تشريح شوند
  . شود مشخص  طرح بازاريابيدر اجراي بايد يسازماندهي مناسب •
 آن بنا شود و بـا موفقيـت   بر پاية كه هر طرح سالانة بازاريابي        طوري    به ،بايد براي استمرار كار مهيا باشد      •

  .هاي بلندمدت دست پيدا كندبه اهداف و آرمان
، نبايد آنقـدر كوتـاه باشـد كـه جزئيـات مربـوط بـه چگـونگي تحقـق                     اين با وجود . بايد ساده و كوتاه باشد     •

  .آرمانها حذف گرددبه بخشيدن 
 ضـميمه كـردن سـناريوي       بااگر لازم شد، بايد     . پذيري آن مربوط باشد     موفقيت طرح ممكن است به انعطاف      •

  .بيني کرد  تغييرات را پيش،دهي مناسب پاسخهاي راتژياستو » …وقت آن …راگ«
   .داشت كنترل و نظارت بايد معيار اجرايي خاصي را تعيين کرد و بر آن •

 
شركت كه    ،داخلي و خارجي  ، اعم از     را تأثير متقابل  بااصلي  سيستم بازاريابي عناصر    : سيستم بازاريابي 

مـشخص  ،   محـل بـازار فـراهم آورد       درات را   ـخدم ـيـا   لات و   زي محـصو  ـآمي ور موفقيت ـسازد تا به ط     را قادر مي  
  .دهد را نشان مياي از عناصر تشكيل دهندة سيستم بازاريابي   خلاصه۱ ـشكل.  .کند مي

 .پرداخـت ) داخلي و خارجي  (محيطيعوامل  ين و بررسي    بايد به تعي   در بخش تحليل صنعتي و محيطي طرح تجاري       
   .ي لازم است به بخشي از طرح بازاريابي تلقي شوندولناپذيرند عموماً اين عوامل کنترل 
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  سيستم بازاريابي  ۱ـ شكل

  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  

  
   ١  بازاريابييتركيبعوامل 
خـدمات يـا    : انـد    شـده   از چهـار متغيـر مهـم تـشكيل         ،مدت واقعـي در طـرح بازاريـابي         بازاريابي كوتاه  ياه تصميم

 ة كـارآفرين بـه پاي ـ     مهمي باشـد،  پذيري ممكن است عامل       با آنكه انعطاف  .  و تبليغات  ،عگذاري، توزي   محصول، قيمت 
  . داردهدايت بازاريابي روزانه نياز  جهت فراهم آوردن مسيري براي يمحكم

   طرح بازاريابي ةمراحل تهي
طلاعات لازم جهـت     ا ،ن مراحل ايبا پيگيري هر يك از      . دهد  مراحل مختلف تهيه طرح بازاريابي را نشان مي        ۱ ‐شكل

  .دآي دست ميه تكميل طرح بازاريابي ب
  تعريف وضعيت فعاليت اقتصادي

همچنـين بـسياري از    .كنـد   عملكرد تجاري حال و گذشتة فعاليت كارآفرينانـه نوپـا را تـشريح مـي        تحليل وضعيت 
اسخ كامل به   براي پ  .دهد  تحت پوشش قرار مي   را  مي شود    كه در بخش تحليل محيطي طرح تجاري تعريف          يعوامل

 نوپاسـت،   هاگـر فعاليـت كارآفرينان ـ    . بازنگري کنـد   عملكرد گذشتة محصول و شركت       در كارآفرين بايد    ،اين سؤال 
 و توسـعة محـصول يـا خـدمات را           ،وجود آمـدن  ه   و علت ايجاد، چگونگي ب     يابد  ميجنبة شخصي   آن بيشتر   سابقة  

 اگر طرح بعـد از آنکـه فعاليـت كارآفرينانـة نوپـا              ). مثال براي ارضاي احتياجات مصرف كننده      رايب(دهد    شرح مي 
 را   اطلاعات در مورد وضعيت بازار جديد و عملكرد كالاها و خدمات شركت            باشد، در حال نوشته شدن      شدشروع  

 قـبلاً در  اگر  .  مربوط به آينده نيز بايد در اين بخش طرح گنجانده شود           دورنمايهرگونه امكانات يا    . شود  شامل مي 
 ياينجا فقط بايـد برخـي اجـزا    درشده، تر طرح تجاري صحبت     بخشهاي مقدماتي   محيط رقابتي در   مورد صنعت و  

                                           
1 Marketing Mix 

  محيط خارجي
  اقتصاد
  فرهنگ

  وريافن
  تقاضا

  قانوني  ملاحظات
  مواد خام

  رقابت 

  طرح بازاريابيياهتصميم كارآفرين

 بازاريابي كه مشتريراهبردهاي
 كندرا هدايت مي

 ان خريد مشتريياهتصميم

 بازخورد

  بازاريابي چندگانهتصميمهاي

 ـ  محيط داخلي 
  ـ منابع مالي 

    کنندگان تأمينـ  
داف  ها و اه ـ آرمان

 ـ  گروه مديريت



                                                       

٥

ايـن بخـش از طـرح تجـاري          بندي بازاريابي و عملياتي كـه در         بستري براي بخش   مرور کرد تا  كليدي اين بخش را     
  . فراهم آيدشود  بيان مي

  طرح بازاريابياي از نمودار گردش کار  هنمون: ۲ ‐ شكل 
  

  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  

  
   و تهديدهاي بازار هدف هاتتعريف فرص 

يـا   ديد خوبي در مورد اينكه چه كـسي مـشتري    شده است از تحقيقاتي كه در مورد بازاريابي انجام        کارآفرين بايد   
   .به دست آوردخواهد بود بازار هدف 
  .اند فعاليت کارآفرينانه هدف اصلي طرح بازاريابي در بالقوه كه ناي گروهي خاص از مشتربازار هدف

و گروههـاي كوچـك      و   گيـري   هاي قابل تعريف و قابـل انـدازه         فرآيند تقسيم بازار به گروه    همان   بندي بازار  بخش
تري  همگن بيش  ناي مؤثرتري به احتياجات مشتر    طور   بهدهد تا     بندي بازار به كارآفرين اجازه مي       بخش .استهمگن  

 بازار /كالا آتي موجود ياآزمون و بررسي دقيق وضعيت

   اهداف و محدوديتهاي شركتتعيين

  اند رزيابيتعيين اهداف بازاريابي كه مشخص و قابل ا

هاي عملياتي با  بازاريابي و تهية برنامهاستراتژيهايتعيين
  عين جهت تكميل و اجراممسئوليتها و زمانهاي

   اهدافمقايسه باها درارزيابي مجدد برنامه

اهداف قابل 
  دستيابي

اهداف غيرقابل
 بيدستيا

نويس طرح بازاريابي با مراحلي جهت نظارت بر پيشروي تهية پيش

   ها  محدوديتع وب منا درمقايسه باهاسنجي برنامهتطابق امكان

  ممكن  ناممكن

  تأييد طرح بازاريابي جهتتحويل



                                                       

٦

كـه احتياجـات هـر       را شناسايي کند     در غير اين صورت كارآفرين مجبور است كه خدمات يا محصولي          . پاسخ دهد 
   .كند شخصي را در بازار برآورده مي

  :را چنين در پيش گيرد نايبندي و هدفگيري مشتر فرآيند بخشکارآفرين بايد 
     I. است يا صنعتي  چه بازار مايل به پيگيري به طور کليتصميم بگيريد.  

II .ي مشتري يا وضعيت خريد تقسيم كندهاي بر اساس ويژگتر كوچكي هاهبازار را به گرو:  
      مشخصات مشتري)                الف

  )شهر، ناحيه ،مثلاً ايالت، كشور(  جغرافيايي .١        
    ، نس، سن، شغل، تحصيلاتجمثلاً (ي ختشنا   مشخصات جمعيت.٢                  

  ) و نژاد،درآمد                         
      هاي  مثلاً شخصيت و شيوه(ي ختشنا   مشخصات روان.٣                  

  )زندگي                        
  وضعيت خريد  )      ب

  )مثلاً خصوصيات محصول(سود و درآمد مطلوب ميزان   .١                
  )استفادهمدت زمان مثلاً ( قة مصرفطري  .٢                
  )محصول مورد نظربه مثلاً زمان دسترسي (  شرايط خريد .٣                

 )خريد بهمثلاً شباهت محصول و تمايل (  آگاهي از قصد خريد .٤       

III.  يي براي هدفگيري هاانتخاب بخش يا بخش  
IV .تبليغ  توزيع و طرح بازاريابي براي تلفيق محصول، قيمت،تنظيم.  

  
  ها و ضعفها قوتيسربر

  .  دارددر بازار هدف اهميتمحصول و شركت براي كارآفرين قوت و ضعف 
  

  هاآرمانگذاري اهداف و  پايه
بنـدي آن، كـارآفرين بايـد اهـداف و             بازاريابي و محـدوده    استراتژيگيري در مورد                    قبل از هرگونه تصميم   

كجـا  بـه   « :دهند كه    پاسخ مي  سؤال به اين    بازاريابيو آرمانهاي   هداف  ا.  كند نتعيي را   منطقي و   شخصم يهاآرمان
، نفـوذ   )مربوط به هر منطقه و بخـش      (وش   فر  ،سودميزان   و بايد چيزهايي از قبيل سهم بازار،         »خواهيم برسيم؟   مي

 و  ،خـط توليـد جديـد     انـدازي      فروش، راه  يگذاري، ارتقا   به بازار، تعداد توزيع كنندگان، سطح آگاهي، سياست قيمت        
منطقي  ه شده وضعيت تجارت كه قبلاً شرح داد     با توجه به     اين اهداف بايد     ةهم .پشتيباني تبليغاتي را مشخص كنيم    

 تحقيـق در  آرمـان هـدف و   مثـل  .شندباپذير   كميتهاآرمان لازم نيست تمامي اهداف و   .و امكان پذير به نظر برسند     
نـام  تعـويض   آمـوزش فروشـندگي،   بـراي  اي برنامـه ، طرح خصوص  به مشتريان نسبت به كالاي  ياهمورد گرايش 
 هـشت مـورد محـدود       تـا  را بـه شـش       هاآرمان يا خوبي است كه اهداف      ةعقيد.  جديد ةكنند  وزيعتيافتن   يا   ،محصول

 كه واضح است اين اهداف بايد نـواحي كليـدي را            طور  همان. سازند  اهداف زياد، كنترل و نظارت را مشكل مي       . كنيم
   .ي بازاريابي نشان دهندهات بيمه كردن موفقيبراي

  هاي عملياتي   بازاريابي و برنامهاستراتژيتعريف 
بندي شده براي رسيدن به اهداف و آرمانهاي مـورد   فعاليتهاي خاص محدوده    بازاريابي و طرح عملياتي    استراتژي

  . استنظر در طرح تجاري فعاليت كارآفرينانه
ايـن  . دهنـد    پاسـخ مـي    »؟رسـيم ب اهداف آنبه چه ترتيب به     « : كه سؤالبه اين   ي  اتژياستر اجرايي و    ياهاين تصميم 

   .شوند  منعكس مي  بازاريابييعوامل تركيبا در هتصميم



                                                       

٧

 بازاريـابي در  منظور  بهبه تشريح محصول يا خدمات       ،  بازاريابي  يعوامل تركيب اين عنصر از     .محصول يا خدمات  
اين تعريف محصول يا خدمات ممكن است بيش از خصوصيات فيزيكي مـورد             . رد نوپا دلالت دا   ةفعاليت كارآفرينان 
بنـدي، علامـت      بـسته محـصول شـامل     . اش است خصوصيات فيزيكي    چيزي بيش از     محصول  . ملاحظه قرار گيرد  

حتـي وب سـايتي كـه        مان تحويل، خصوصيات كالا، سـبك و        خدمات، ز تصوير ذهني،   تجاري كالا، قيمت، ضمانت،     
 همـه يـا   بايـد  بازاريـابي، كـارآفرين   اسـتراتژي  هنگام لحاظ كردن .کثر مشتريان قرار گيرد، مي باشد   در دسترس ا  

 از .اسـت  نيازهـاي مـشتري   يهـدف ارضـا   که را در نظر داشته باشد و هرگز فراموش نکند      تعدادي از اين مسائل     
 رسـاني کارآمـد بـه     خـدمات ةرنام ـبفرين نقـش  آاست، لازم اسـت كـار   كه تفكيك كالا از خدمات گاهي دشوار      آنجا

  .  کندا دركرمشتري 
  :يخدمات مشتر

رسـاني    اگر خدمات .  نوپايي باشد  ةفعاليت كارآفرينان   هر ةبرآوردن نيازهاي مشتري و ايجاد اعتماد بايد هدف اولي         
  سـاده و   ياهاقـدام  . کنـد   مشتري ضعيف يا متوسط باشد، ممكن اسـت مـشتري تـرجيح دهـد از رقيبـان خريـد                   به
 قـرار به  توانند براي حصول اطمينان از وضعيت مشتري انجام دهند كه               د كه كارآفرينان مي   ناي وجود دار    ههزين كم

  : زيرند
  .  مشتريرساني به  مكتوب حاوي اصول خدماتاي ه بيانيتنظيم . ١
  . ندا تماس مستقيم با مشتريان آموزش كاركناني كه در . ٢
  . مشتريرساني به يندي براي ارزيابي خدماتآايجاد فر . ٣
  .کنند  عرضه ميبه مشتريانکارآمدي  پاداش به كاركناني كه خدمات ي اعطا . ٤
 و  يا نمابر  ، تماس تلفني، پست الكترونيكي، و     خبرنامهبا مشتريان از طريق      برقراري ارتباط مستمر   . ٥

  . حتي وب سايت
 ةامكــان انتقــال ســريع و ســادو ايجــاد گــذاري در تجهيــزات تلفنــي بــا كيفيــت مناســب   ســرمايه . ٦

ا ديـر پاسـخ   ي ـشتري پاسـخ داده نـشود   م ـتر از آن نيست كه بـه        دهيچ چيز ب  . ي مشتريان هاتسدرخوا
  .  شودارسال

انجام اين كـار مـستلزم آن اسـت    .  برآوردن انتظارات مشتري است   رساني  خدمات غايت كيفيت در   . ٧
ارات مـشتريان تعهـد داشـته       ظ ـ و در قبال بـرآوردن انت      ؛ سؤال بپرسد  ؛ خوبي باشد  ةشنوندشركت  كه  

 .باشد

  
ا در بخش طرح بازاريابي، تعيين قيمت مناسب براي محصول يا خـدمات             هترين تصميم  يكي از مشكل   .گذاري  قيمت
مشكل تخمين قيمت اغلب بـا     . ندشو لحاظ   بايد در آن   و تورم    ،، كرايه هاها، تخفيف    از قبيل هزينه   يعوامل بسيار . است
د كـه آن    نشـو    مـي  مشخص ميزان تقاضا    بسته به اغلب  نه ها   هزي چرا كه    است،ها همراه      سنگين تخمين هزينه   ةوظيف

 ،همچنين بررسـي بـازار فـروش   . مي تواند بسيار مفيد باشد انستن قيمت خدمات و کالاهاي رقبا    د. نيز دشوار است  
   .كند مي ياري و مشتري پسندكارآفرين را در تعيين قيمت معقول 

 با كيفيـت بـالا نـه        يبراي مثال محصول  . ب باشد اسمتن زاريابي با ترکيبي ساير متغيرهاي    ا ب بايد اين متغير    .توزيع
لي ئمـسا  .توزيـع شـوند  مصرف کيفيت آن است ي فروشي كه هاتنها قيمت بالايي خواهد داشت بلكه بايد در جايگاه       

.  بايد در اين بخش طرح بازاريابي تـشريح شـوند          شبکة و موقعيت اعضاي     ،ها  ، تعداد واسطه   توزيع شبکةمانند نوع   
اسـتفاده از اينترنـت، پـست، يـا         انـدازي فعاليـت كارآفرينانـه،         هـاي راه    دليـل هزينـه   ه   ب جديد ةعاليت كارآفرينان در ف 

نظـر از نـوع فعاليـت         صـرفه . داش ـبمي توانـد مناسـب      بازاريابي تلفني به منظور توزيع محصول يا عرضة خدمات          
اند که   برآوردهاي انجام شده نشان داده     .کردسايت تهيه     اقتصادي لازم است در هر فعاليت کارآفرينانة جديدي وب        

عـلاوه بـر اينترنـت       .رساني و توزيع محـصولات و عرضـة خـدمات رو بـه افـزايش اسـت                  اينترنت در اطلاع  اهميت  



                                                       

٨

فعاليـت  توانـد بـا آن        يي است که کـارآفرين مـي      هاترين روش   ترين و كم هزينه     بازاريابي پستي مستقيم يكي از ساده     
   .ه کنداقتصادي جديدش را عرض

هـاي   كارآفرين بايد تمـامي گزينـه  . تضميني براي موفقيت نيستيا اينترنتي  بازاريابي مستقيم   هاي  استراتژي
در  حقيق بازاريـابي هماننـد شـبكه سـازي    ت. گيري در طرح بازاريابي ارزيابي كند    قبل از تصميم    را توزيعدر  ممكن  

  .شداببه همراه داشته  مفيدي يهااهگديدمي تواند ميان همكاران و دوستان تجاري اغلب 
طريقه مـصرف   يا ند كالاها آگاه كدستيابي بهرا از بالقوه  اني براي كارآفرين معمولاً لازم است كه مشتر  .تبليغات

، و تلويزيـون   هاي گروهي از قبيـل نـشريات، راديـو يـا تلويزيـون              آگهي در رسانه   كننده با استفاده از    مصرفرا به   
اينترنـت، پـست مـستقيم، نـشريات تجـاري يـا             تـوان بـا اسـتفاده از        مـي را   تـر  بزرگهاي  بازار.  آموزش دهد  كابلي

. هاي گروهي را ارزيابي كند     هاي رسانه    دقت هر كدام از گزينه      با  كارآفرين بايد  . معرفي کرد  مشتريانبه  ها    روزنامه
بازار، كه قـبلاً در طـرح بازاريـابي    ها در رسيدن به اهداف     به ميزان تأثير اين رسانه    و هم   ها توجه كند       هزينه هم به 
 ةسايت نيز درآگاهي دادن و تبليغات كالاها و خدمات فعاليت كارآفرينان ـ            ، وب کرديم كه قبلاً اشاره     طور  همان .گفتيم

اغلب و  فرستد    هاي گروهي مي     رسانه برايي خبري را    هاگزارش روابط عمومي كه     استراتژي .نقش ارزشمندي دارد  
كارآفرينان بايد ايـن بازارهـاي فـروش را در ارتبـاط بـا سـاير                 . نيز مي تواند مفيد باشد     انجامد  مي به تبليغات آزاد  

  . هاي تبليغاتي منظور كنند شيوه
يا بخش عمليات طـرح بازاريـابي        بازاريابي   استراتژي بايد در    يابيبازاري ترکيبي   جزئيات تمامي اين متغيرها    •

هاي عمليـاتي،    بازاريابي و برنامهاستراتژي مهم است كه م،گفتي كه   طور  همان.  مشروح توصيف شوند   طوربه  
   . كارآفرين را طي سال آينده راهنمايي كنندتا شوند  و معين كافي تشريحةبه انداز

  ريزي  برنامههماهنگ سازي فرآيند 
داد زيادي از تع که از آنجايي. ريزي را تنظيم كند  فعاليت كارآفرينانة نوپا گروه مديريت بايد فرآيند برنامهدر

در تكميل را رو شوند، اين امر مشكلاتي  اعضاي گروه ممكن است در طرح بازاريابي با كمبود تخصص روبه
 طرح بازاريابي درگيردر بسياري از موارد كارآفرين ممكن است تنها شخصي باشد كه . آورد  فراهم ميكارآمد آن

 به هر .ضرورتي نداردسازي  در اين مورد هماهنگ. شدبايي مطرح ، به خصوص اگر فعاليت كارآفرينانة نوپااست
در اين . شدبارو  سازي طرح بازاريابي روبه  و تجربه براي آمادهآگاهيحال كارآفرين ممكن است هنوز با كمبود 

 مراكز در دسترس کمک بگيرد، مانند ادارة امور فعاليتهاي اقتصادي کوچک،كارآفرين بايد از منابع صورت 
  .ي كوچك، دانشگاهها، مشاوران بازاريابي و يا حتي از كتابهاتوسعة شركتها

  در تحقق اهدافتعيين مسئوليت 
 مؤثري براي رسيدن به تمـامي اهـداف        طوربه  طرح بايد   . نوشتن طرح بازاريابي تنها شروع فرآيند بازاريابي است       

 در  مطـرح  هاي و تـصميم   هاراتژياسـت  از ايـن     يک كسي بايد مسئوليت اجراي هر    . به اجرا درآيد  ي مطلوب   هاآرمانو  
  .  بگيردعهدهبه طرح بازاريابي را 

   بازاريابي استراتژيبندي  بودجه
اگر مفروضـاتي لازم    .  را لحاظ كند   تصميمها مربوط به اجراي اين      يها  هبايد هزين ريزي    در برنامه ؤثر  م ياهتصميم

كنـد    ازاريابي نوشته شده را بازنگري مـي       كه طرح ب   يكه هر فرد ديگر    يطوربه  ،  دنوباشند، بايد به وضوح بيان ش     
بنـدي و    ايـن بودجـه    .خوبي بفهمد ه   اين اشارات ضمني را ب     ) فعاليت كارآفرينانه   در گذار  ركت سرمايه ش مثال   رايب(

   .مفيد خواهد بودنيز سازي طرح مالي   در آمادهياستراتژيتصميمهاي 
   طرح بازارتحقق

 در حقيقت اين طرح صرفاً تشريفات ظاهري        . معين ياستراتژيدر قبال    استطرح بازاريابي در واقع تعهد كارآفرين       
 رسمي  اي  هشود، بلكه وسيل      تنظيمكنندگان خارجي    كنندگان مالي يا توليد     سطحي براي تأمين   ينيست كه مانند مدرك   

ي لازم  هـا  براي اعمـال تنظيم     است ي و تعهد  کرديم كه قبلاً در اين بخش مطرح        سؤالبراي پاسخ دادن به سه      است  
   .کند ديكته ميآن را كه شرايط بازار 



                                                       

٩

  نظارت بر پيشرفت عمليات بازاريابي
شـود بـه      نظـارت مـي    بـر آن  آنچـه   .  بازاريابي است   در زم رديابي نتايج خاص تلاش    ـرح، مستل ـعموماً نظارت بر ط   

 حـاكي از  نـشانة نـه  هرگو.  بـستگي دارد يمبه اختصار شرح داد  كه قبلاً در طرح بازاريابي       ي و اهداف خاص   هاآرمان
هـدايت دوبـاره يـا تـصحيح تـلاش بازاريـابي            بـا   آورد تا     فراهم مي  کارآفرين   ضعف فرآيند نظارت، امكاناتي براي    

  . اصلي خود دست يابدو اهداف  هاآرمانبتواند به شركت 
  اقتضاييريزي  برنامه

هاي عملياتي     برنامه بررسيبراي   شود، كارآفرين زماني     رو  روبهطرح اوليه با شكست      که   طور كلي در صورتي      به
در مواقـع لـزوم      ،تطبيق با شـرايط    و آماده كردن خود براي       يپذير   انعطاف پس .نخواهد داشت زيادي را   جايگزين  

   .اصل مهمي است
  ها شكست برخي از طرحدلايل

 اتفـاق  رفـت  كامـل از دسـت       طـور بـه     اهداف شكست ممكن است بعد از آنكه تعدادي از اهداف تحقق يافت و ساير            
 و ممكن اسـت صـرفاً بـه قـدرت پرداخـت ديـون سـازمان          کند  ميشكست كلي طرح مديريت قضاوت      دربارة  . بيفتد

  : ندقرار زيره بکرد مهار آنها را توان  ترين دلايل شكست كه مي  برخي از معمول.مربوط شود
 جزئيات  ژهويبه   طرح بازاريابي سطحي و فاقد جزئيات و عناصر اصلي است،            ـ فقدان طرح واقعي   •

  . و اهدافهاآرمانو عناصر مربوط به 
اينكـه عـازم   در مـورد  قبـل از تـصميم   بسيار مهـم اسـت كـه       ـ كافي در حدفقدان تحليل وضعيت •

 و اهـداف  هـا آرمانتحليـل دقيـق محـيط مـا را بـه       تجزيه و. ايد  يد و كجا بوده   ي اكنون كجا  انيددبيد  يكجا
  .سازد ميعاقلانه رهنمون 

  .شود  فقدان درك صحيح از وضعيت ناشي مية اين امر در نتيج  ـانهنياهداف غير واقع ب •
 از  يبـا تحليـل خـوب      ـ پروردگار مشيتبيني نشده، عدم كارآيي محصول و          رقابتي پيش  فعاليتهاي •

. شـوند  ميبيني و ارزيابي       پيش تا حد زيادي   رقابتي   تصميمهاي نظارت مؤثر،    همچنين فرايند  ،وضعيت
از کـارآفرين   . شـود   مـي ناشي  ب از سرازير كردن ناگهاني محصول به بازار         عدم كارآيي محصول اغل   

  .  هيچ کاري ساخته نيستوفانتا يمانند نشت نفت، سيل، جنگ پروردگار  در برابر مشيت


