
هاي بلندمدتي را تدوين كنند تا بتوانند با شرايط  ها بايد به آينده توجه كنند و استراتژي تمام شركت

و منابع خاص خود ها، اهداف،  هر شركتي بايد با توجه به شرايط، فرصت. متغير صنعت خود كنار بيايند

براي رشد و پيروزي ي سخت انتخاب استراتژي كلي شركت  وظيفه. ي بازي را پيدا كند بهترين نقشه

  . شود ريزي استراتژيك ناميده مي بلندمدت، برنامه

بازاريابي به . كند ي شركت فراهم مي هاي باقيمانده ريزي ريزي استراتژيك شرايط را براي برنامه برنامه

. كند تعيين ميرا در شركت ي كلي سازمان نقش بازاريابي  كند، و برنامه ريزي استراتژيك كمك مي برنامه

ها به همراه دارد، همه شركت از آن استفاده  متنوعي براي شركتهاي  ريزي رسمي فايده گرچه برنامه

  . كنند كنند يا خوب استفاده نمي نمي

هاي  شركت هاي بزرگ است، شركت روي  استراتژيكريزي هاي برنامه با اينكه تمركز بسياري از بحث

ابتدا به در اين ارائه . ريزي استراتژيك خوب ببرند ي زيادي از يك برنامه توانند بهره كوچك نيز مي

پردازيم نقشي  نقش بازاريابي در سازمان ميي  دربارهسپس . پردازيم ميريزي استراتژيك كلي سازمان  برنامه

در نهايت فرآيند مديريت بازاريابي را توضيح خواهيم . شود ي استراتژيك كلي مشخص مي كه توسط برنامه

  .كنند ها تحت آن نقش خود را در سازمان تكميل مي  بازاريابداد ـ فرآيندي كه

 خوش باشيد

Kotler & Armstrong, "Principles of Marketing", Chapter 2, 9th edition, 
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  ي آن ريزي استراتژيك كلي و چهار مرحله  برنامه

ريزي  برنامه. باشد  بقا و رشد بلندمدت مين يك استراتژي برايدبر ريزي استراتژيك شامل پيش برنامه

مجموعه ها، طراحي  تعريف مأموريت شركت، تعيين اهداف و آرمان: شود استراتژيك شامل چهار مرحله مي

  . وظيفه ايهاي  ن برنامهدبر پيشتدوين و  و ١هاي تجارتي و محصولات فعاليت

شود كه  مي از مأموريت آغاز مينويسي يك بيان رس تعريف يك مأموريت واضح براي شركت با پيش

ي ها مأموريت بعداً به اهداف و آرمان. ، و متناسب با محيط بازار باشد٢گرا، انگيزشي بايد مبتني بر بازار، واقع

ها،  ي مركزي بر اساس اين اهداف و آرمان اداره. كنند د كه كل شركت را هدايت ميشو حمايتي تبديل مي

هايي و  گيرد چه تجارت كند، و تصميم مي صولات را طراحي ميهاي تجارتي و مح مجموعه فعاليت

 هر بخش محصول و تجاري بايد ،در ادامه.  در اختيار بگيرند راهايي بايد منابع بيشتر يا كمتري محصول

هاي بازاريابي  برنامه. پيش ببرند  تدوي كنند وي كلي شركت، هاي بازاريابي مفصلي را مطابق با برنامه برنامه

  . كنند ريزي استراتژيك را حمايت مي هاي مشخص برنامه  جامع با شرح فرصتخوب و

  هاي رشد برون استراتژي طراحي مجموعه تجارت و پيش

هاي تجاري و محصولات را   مجموعه فعاليت،مأموريت و اهداف شركتمديريت با توجه به رسالت، 

تجاري كه با توجه به نقاط ضعف و قوت شركت هاي  اي از فعاليت براي تعيين مجموعه. نمايد ريزي مي برنامه

ها يا  هاي محيطي مناسب باشد، شركت بايد ابتدا براي تعيين اينكه كدام دسته از فعاليت در برابر فرصت

هاي  گذاري شود يا ؟؟؟، مجموعه فعاليت د و در آنها سرمايهنواحدها بايد مورد توجه بيشتر يا كمتر قرار گير

هاي رشد براي افزودن محصولات  قدم بعدي تدوين و تهيه استراتژي. حليل كند تجزيه تراتجاري جاري 

ي   براي تعيين مجموعهشركت ممكن است. باشد لي ميمجموعه فعهاي تجاري جديد به  جديد يا فعاليت

ريزي  شبكه برنامه""يا " BCG3ماتريس سهم ـ رشد "، مانند ريزي هاي رسمي برنامه  از روشهاي خود فعاليت

                                                 
1 business portfolio  
2 motivating  
3 The BCG growth –share matrix  
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ها و  به موقعيتها با توجه  از شركتحاضر بسياري ولي در حال . استفاده كند، "GE4د كسب و كار واح

و علاوه بر تعيين . نمايند ريزي مي خود، برنامههاي   يا منحصر به فرد براي مجموعه فعاليتخاصشرايط 

ها و  ي فعاليتشركت مستلزم شناسايهاي  كنوني طراحي مجموعه فعاليتاستراتژيك واحدهاي  ارزيابي

يكي از  ٥"محصول شبكه گسترش بازار". محصولاتي است كه شركت بايد براي سالهاي آتي در نظر بگيرد

همانطور كه در نمودار زير مشاهده مي كنيد شبكه گسترش بازار محصول . ابزارهاي مفيد براي اين كار است

رسوخ در بازار، توسعه بازار، توسعه : دطي كررا بيانگر اين است كه براي رشد بايد چهار مسير احتمالي 

  .ها محصول و تنوع بخشيدن به فعاليت

   محصولات كنوني  محصولات جديد

بازارهاي كنوني    رسوخ در بازار  ي بازار توسعه

 بازارهاي جديد    توسعه بازار ها گسترش و تنوع فعاليت

  

  :BCGماتريس سهم ـ رشد 

هاي شركت استفاده از ماتريس سهم ـ رشد  مجموعه تواناييبهترين روش شناخته شده براي ارزيابي 

BCGدر اين روش يك شركت تمام واحدهاي كسب و . ارائه شد ٦ است كه توسط گروه مشاوران بوستون

بندي   با تقسيم.)۱نمودار ( كند بندي مي كار استراتژيك را بر حسب نرخ رشد بازار و سهم نسبي بازار طبقه

  .گردد شود چهار نوع واحد كسب و كار استراتژيك شناسايي مي س انجام ميكه به وسيله اين ماتري

 واحدها يا محصولاتي با رشد زياد و سهم بازار زياد هستند كه اغلب براي تأمين مالي رشد :ها ستاره

يابد و به واحدهايي تبديل  سرانجام رشد آنها كاهش مي. گذاري سنگين نيازمندند سريع خود به سرمايه

  . نامند مي" گاو شيرده"د كه آنها را شون مي

                                                 
4 General electric’s strategic business planning grid  
5 Product market expansion grid 
6 Boston Consulting Group (BCG) 
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 واحدها يا محصولاتي هستند كه داراي رشد كم  و سهم بازار زياد هستند اين واحدهاي :گاو شيرده

بنابراين در اين . توانند سهم بازار خود را حفظ كنند زيادي نياز ندارند و ميگذاري  پابرجا و موفق به سرمايه

هاي خود يا  حساب تواند براي پرداخت صورت آيد كه شركت مي ميواحدها وجوه نقد زيادي به دست 

  . گذاري نياز دارند، به مصرف برساند واحدهاي ديگري كه به سرمايه

اين واحدها براي .  در بازارهاي روبه رشد اين واحدها از سهم پاييني برخوردارند:ها علامت سؤال

نمايد تا اين واحدها را مديريت بايد تلاش زيادي . رندحفظ سهم بازار خود به مقدار زيادي پول نقد نياز دا

  .ها قرار گيرند، چون در غير اين صورت محكوم به فنا خواهند بود اي درآورد كه در گروه ستاره به گونه

آنها ممكن است براي حفظ خود وجه .  واحدها و محصولاتي با رشد و سهم بازار كم هستند:ها سگ

  . توانند منبع نقدي بزرگي به حساب آيند  نمينقد كافي ايجاد نمايند ولي

مساحت . باشند  كار استراتژيك مي، ده دايره وجود دارد كه نمايانگر ده واحد كسب و۲ـ۲در نمودار 

  . ها متناسب با ميزان فروش واحدها بر حسب دلار است اين دايره

 در آينده چه نقشي را بندي واحدهاي خود بايد مشخص كند كه هر يك از آنها، شركت پس از طبقه

تواند در واحد كسب و كار  شركت مي. كنداجرا تواند يكي از چهار استراتژي را  هر واحد مي. كند ايفا مي

گذاري كند  تواند تنها بدان اندازه سرمايه يا مي.  دهدافزايشگذاري بيشتر بنمايد تا سهم بازار آن را  سرمايه

تواند از گاوشيرده شير بدوشد و بدون توجه به اثرات  شركت مي.  شودحفظكه سهم كنوني واحد در بازار 

سرانجام شركت .  كند، و واحد را از نظر قدرت مالي يا نقدينگي تضعيف نمايدبرداشتبلندمدت، پول نقد 

 بستنهايي از واحد يا   بخشفروشتواند با كاهش فعاليت واحد كسب و كار استراتژيك از طريق  مي

  .ابع را در جاي ديگري به كار گيردهايي از آن، من قسمت

 يك هر واحد كسب و كار استراتژيك. كند با گذشت زمان وضع واحدها در ماتريس مربوطه تغيير مي

  . چرخه حياتي مشخص دارد

  روش جنرال الكتريك
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ريزي  ها يا ابزارهاي جامع برنامه ها، شركت جنرال الكتريك يكي از روش ي مجموعه فعاليت در زمينه

اين روش همانند روش . )۲ـ۳نمودار (. را ارائه كرد" ريزي واحد كسب و كار استراتژيك شبكه برنامه"م به نا

كند كه داراي دو محور است، بر روي يك محور جذاب  مشاوران مديريت بستن از يك ماتريس استفاده مي

  . شود  صنعت نشان داده مير روي محور ديگر توان و قدرت شركت دربودن صنعت و ب

آيد،  جذابيت صنعت به حساب ميروشد علاوه بر اين كه نرخ رشد بازار به عنوان بخشي از اين در 

ي  اندازه: شود در اين روش جذابيت بازار از اجزاي زير تشكيل مي. گيرد چندين عامل مورد توجه قرار مي

به . اي و ساختار هزينه صنعت صنعت، ميزان رقابت، تقاضاي فصلي و دورهنرخ رشد بازار، حاشيه سود بازار، 

با . كنند دهند و در مجموع به عنوان شاخص جذابيت صنعت منظور مي هر يك از اين عوامل درصدي مي

  . تواند زياد، متوسط يا كم باشد ، جذابيت صنعت ميشركتتوجه به هدف 

تفاده شركت از چند شاخص اسزان توان و قدرت تعيين ميدر روش جنرال الكتريك، به منظور 

ي عوامل زير  ي متعلق به سهم نسبي بازار، شاخص قوت شركت در برگيرنده نه از يك معيار سادهشود،  مي

سهم نسبي بازار، قيمت محصولات رقيب، كيفيت محصول، دانش مشتري و بازار، اثربخشي فروش : شود مي

آيند كه  شود و در مجموع به صورت شاخص شركت در مي ريب داده ميضو مزاياي جغرافيايي به اين عوامل 

  .يا ضعيف ناميدتوان آن را قوي، متوسط  مي

ي بالاي طرف چپ،  چين، و در گوشه هاي مستطيل نقطه مربع. اين شبكه داراي سه منطقه است

.  و رشد نمايدگذاري كند تواند در اين واحدها سرمايه ي واحدهاي قوي است كه شركت مي دهنده نشان

اند واحدهايي هستند كه از نظر جذابيت در سطح متوسط  هاي مستطيل كه با خط عمودي رسم شده مربع

سه مربع . گذاري در اين واحدها را در همان سطح حفظ نمايد شركت بايد ميزان سرمايه. قرار دارند

اند داراي  ي افقي مشخص شدهها مستطيل كه در انتهاي پايين طرف راست اين شبكه قرار دارند و با خط

اي  آنها چارهكاهش شركت بايد براي خاتمه بخشيدن به فعاليت اين واحدها يا . كمترين جذابيت هستند

  .بينديشد
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ها با  مساحت اين دايره.  نمايانگر چهار واحد كسب و كار استراتژيك هستند۲ـ۳ها در نمودار  دايره

هايي كه در درون دايره  قطاع. پردازند، متناسب است بت ميصنعتي كه اين واحدها در آن به رقااندازه 

   .اند نمايانگر سهم بازار هر واحد است مشخص شده

هايش وضعيت يا موضع  بدون انجام دادن تغييراتي در استراتژي/ با تواند  مديريت همچنين مي

بيني شده،   كنوني و پيشهاي تجارتي با مقايسه شبكه. بيني نمايد واحدهاي كسب و كار استراتژيك را پيش

  .شود، مشخص سازد رو مي هايي را كه با آنها روبه تواند موارد اصلي استراتژيك، و فرصت مديريت مي

  :ريزي استراتژيك  وظيفه اي و نقش بازاريابي در برنامه ريزيهاي برنامه استراتژي

اي از  اري بايد دستههاي تج هنگامي كه اهداف استراتژيك مشخص شدند، مديريت هر يك از فعاليت

كنند، فراهم  هاي بازاريابي، مالي، عملياتي و ساير واحدها را هماهنگ مي اي را كه فعاليت هاي وظيفه برنامه

ي ارزش مشتري را به  هاي افزاينده موفقيت شركت به اين بستگي دارد كه واحدها تا چه حد فعاليت. نمايد

. كنند تا به مشتري خدمت كنند حد با يكديگر به خوبي كار ميدهند و اينكه واحدها تا چه  خوبي انجام مي

  . داند هاي خاصي را مهمترين مي هر واحدي بنا به نظر خود اهداف و فعاليت

هاي توليد  كند، در حالي كه واحد عملياتي به هزينه به ديدگاه مشتري توجه زيادي ميواحد بازاريابي 

ها را ارائه نمايند   بازاريابي براي اينكه بتوانند سيستمي از برنامهمديران. نمايد و كاهش دادن آنها توجه مي

هاي  هاي خود را با ديدگاه هاي استراتژيك شركت به بهترين شكل ممكن تأمين شوند بايد ديدگاه كه هدف

  .اي هماهنگ نمايند مديران واحدهاي وظيفه

هاي بازار  در مورد جذابيت. كند  ايفا ميريزي استراتژيك، بازاريابي همواره نقشي مهم در فرايند برنامه

براي مي تواند بازاريابي بر مشتري  تأكيدكند ضمن اينكه  ريزي استراتژيك ارائه مي اطلاعاتي را براي برنامه

هاي   هدفبراي كمك به حصولها  بازارياب. ريزي به عنوان يك رهنمود مورد استفاده قرار گيرد برنامه

هاي سودآور به اجرا  ها به شيوه  براي اينكه اين استراتژيونمايند   را تدوين ميهايي استراتژي ،استراتژيك
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ن به منظور حصول اطمينان از تأمين رضايت همچنيبازاريابي  .را فراهم مي كنندي يها برنامهدرآيند 

  .كنند را ايفا مي) ايجاد انسجام و يكپارچگي بين واحدها(ي هماهنگي   نقش ايجاد كنندهمشتريان،

  گذارند ه بر آن اثر ميكفرايند بازاريابي و نيروهايي 

مشتريان در . فرآيند بازاريابي نيازهاي مشتري را با اهداف و توانايي هاي شركت منطبق مي كند

كند، شركت با  شركت بازار كلي را به بخش هاي كوچكتر تقسيم مي. آيند بازاريابي قراردارندمركز فر

 ٧ سپس يك آميزه بازاريابي. تواند به مشتريان خاص خود خدمت كندانتخاب بخش هاي مشخص بهتر مي

طراحي مي كند تا آنچه از طريق بازاريابي ارايه مي دهد متمايز ساخته و در بازار هدف موقعيت آن را تعيين 

  .آميزه بازاريابي شامل تصميماتي درباره محصول، قيمت، مكان، و ترويج مي باشد. كند

    ابي، و اجزاي برنامه بازاريابي  وظايف مديريت بازاري

ي اجرا درآورد بايد اقدامات زير را به عمل  شركت براي اينكه بهترين آميزه را تعيين نمايد و به مرحله

اجزاي تشكيل . ريزي بازاريابي، اجراي بازاريابي و كنترل بازاريابي  تجزيه و تحليل بازاريابي، برنامه:آورد

 اجرايي، شرايط كنوني بازاريابي، عوامل تهديد ي ومديريت  خلاصه: اند از ي عبارتبازاريابي  ي برنامه دهنده

و هاي اجرايي، بودجه  هاي بازاريابي، برنامه هاي بلندمدت و مسائل موجود، استراتژي ها، هدف كننده و فرصت

شركت براي اينكه . تر است هاي استراتژيك در مقايسه با مرحله اجرا بسيار آسان  اغلب، تدوين برنامه.كنترل

ي اجرا فرايندي است كه  مرحله. اي اثربخش به اجرا درآورد ها را به شيوه موفق باشد بايد بتواند استراتژي

پوشانند و آنها را به عمليات بازاريابي تبديل  ي عمل مي هاي بازاريابي جامه بدان وسيله به استراتژي

واحدهاي بازاريابي كنوني . شود ي واحد بازاريابي گذارده مي هاي اجرايي بر عهده بيشتر مسئوليت .نمايند مي

ترين ساختار آن است كه واحد بازاريابي به  متداول. شوند مي) سازماندهي(هاي گوناگون تنظيم  به شيوه

خود شود كه گزارش كار  ي مديراني هدايت مي بازاريابي به وسيلهاي عمل كند، يعني وظايف  صورت وظيفه

ي جغرافيايي باشد كه در  روش ديگر اين است كه ساختار بر مبناي حوزه. كنند ازاريابي ارائه ميرا به معاون ب
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شوند و همچنين  هاي مشخص جغرافيايي مستقر مي هاي متخصص در حوزه آن نيروهاي فروش يا ساير گروه

محصولات به كند كه در اجراي آن مسئوليت  امكان دارد شركت از ساختار مبتني بر محصول استفاده مي

هاي خود را به  اي همكاري كنند تا برنامه شود و آنها بايد با متخصصان وظيفه مديران محصول واگذار مي

بازارهاي عمده به مديران بازاريابي ساختار ديگر مبتني بر بازار است كه در آن مسئوليت . اجرا درآورند

واحدهاي بازاريابي بر فرآيند بازاريابي .  كننداي همكاري شود و آنها نيز بايد با متخصصان وظيفه محول مي

كند كه بر نتايج حاصل از بازاريابي كنوني نظارت  كنترل عملياتي ايجاب مي. كنند هايي اعمال مي كنترل

در كنترل . شود تا سازمان مطمئن گردد كه، از نظر فروش و سود، به هدف هاي سالانه دست يافته است

هاي بلندمدت بازاريابي با  ها و هدف ها، استراتژي  خواهد شد كه سيستماستراتژيك اين اطمينان حاصل

 استفاده مي ٨در كنترل استراتژيك از مميزي بازاريابي. بيني شده سازگارند محيط بازاريابي كنوني و پيش

ي  را شناسايشود تا بتوان بدان وسيله براي دوره هاي كوتاه مدت و بلند مدت فرصتها و مشكلات بازاريابي

شركت از . به عمل آورد) از نظر عملكرد بازاريابي(كرد و در صورت انحراف از مسير، اقدامات اصلاحي 

كوشد محيط بازاريابي را تحت نظارت قرار دهد و در صورت تغيير، خود را با شرايط  ميمجراي اين اقدامات 

  . جديد وفق دهد
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