
 )Marketing Audit(مميزی بازاریابی 

  مقدمه

آشنایی سنجيده و . ها گسترده شده است اش در سرتاسر قاره آه سفره بازار یكپارچه، ای را یافته جهان امروز حكم دهكده

باید از نقطه شناخت خود حرآت . های هر بنگاه، نيازمند خودشناسی است ها و آاستی علمی با بازارهای گوناگون و توانمندی

مميزی " فرایند مهم و حساس، سازی این ابزار پياده .را آغاز آرد و به شناخت و درك نيازهای آشكار و پنهان مشتریان رسيد

در سایه . دهد است آه پژوهشی گسترده و همه جانبه در وضعيت آليه ارآان و فعاليتهای بنگاه را سامان می" بازاریابی

  .توانيم به سمت تعالی حرآت آنيم توان فهميد در چه موقعيتی هستيم و چگونه می مميزی بازاریابی است آه می

شود، اما استقبال زیادی از آن  ریابی شاخه ای آاملاً تازه و نوپا در فعاليت های مدیریت بازار تلقی میعليرغم اینكه مميزی بازا

شرآت ها و سازمان ها  اجرای صحيح مميزی بازاریابی، مانع ورشكستگی و انحلال  . شده و آاربردهای فراوانی یافته است

  .ود بيشتر متمرآز نموده و از اتلاف آنها جلوگيری آنندشده، به آنها فرصت می دهد تا منابع خود را برای آسب س

   

   

    بازاریابی  مميزی تعریف  

ها   بلند مدت، استراتژی طرفانه، از محيط، اهداف  و بی  جامع، سيستماتيك، مستقل  و ارزشيابی  بازنگری  بازاریابی، یك مميزی  

   آه  است ها و آارآنانی ها، روشها، ساختار سازمانی، رویه خطمشی ت،  فرصتها و مشكلا  تعيين  به منظور  سازمان و فعاليتهای

  .اند  شده ، استخدام  اهداف  به ها و رسيدن  خطمشی  اجرای برای

، ها  بازاریابی، محيط، استراتژی در مميزی. گيرد بر می و آار را در   آسب  یك  بازاریابی های  حوزه  تمامی  بازاریابی مميزی

  .گيرد  قرار می ارزیابی   بازاریابی مورد   و سود عمليات    بازاریابی  و آميزه سازماندهی

 در   آه ای است  بازاریابی، برنامه  فرآیند مميزی  خروجی.آنند  می  تشبيه  سازمان  نبض گرفتن  را به  بازاریابی  مميزی  انجام برخی  

  . شده است  ارائه  شرآت  بهبود عملكرد بازاریابی  برای  پيشنهادهایی آن

   

   

    بازاریابی  مميزی جایگاه

   در مدیریت  آه  است  آاری  مميزی  اینكه رغم  علی  گفت توان لذا می.  است  بر بازاریابی  استراتژیك  آنترل  نوعی  بازاریابی مميزی

  . دارد  نظارت  فرآیند بازاریابی  بر تمامی گنجد ولی  می  بازاریابی فعاليتهای

   رقابتی ط در محي  آه  فرصتها و تهدیدهایی  هم  آه  سازمان است  بازاریابی  موقعيت  ابزار توصيف ترین  اصلی  بازاریابی مميزی

 بلند  تواند اهداف  می  و تحليل، سازمان  تجزیه  این بر اساس. دهد  می  را نشان  آن  و قوت  ضعف  نقاط  وجود دارد و هم سازمان

   ثبت  برای  معينی  عطف  نقاط  شود و هم  مشخص  سازمان  تلاشهای  جهت  آند، تا هم  بيان  و شفافيت  خود را با صراحت مدت
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تواند   می هایی  استراتژی  چه دهد یك شرآت  می  است آه نشان  اهدافی  چنين تعيين.  آید  دست  به  موفقيت  به ستيابیروند د

  .آند  را پيشنهاد می هایی  تكنيك  استراتژیك  گزینه های  و انتخاب  شناسایی  بازاریابی برای مميزی.  آند انتخاب

   

   

    بازاریابی آاربردهای مميزی

  : در موارد زیر می توان استفاده آرد   بازاریابی  مميزیاز 

O نفوذ   آلی  خطوط  و آار و تعيين  آسب  فرصتهای شناخت (  بازاریابی های  و آار و استراتژی  آسب  آلان های  استراتژی  تدوین 

  ). موقعيت  و حفظ در بازار، جذب

O دارند  ساختاری  و اصلاح  بازنگری نياز به...)  و  بازار، تبليغات نظير فروش، تحقيقات (  بازاریابی  از وظایف  یكی  آه  زمانی .  

O بخش آلينيك بازاریابی و تبليغات در مورد طرح بازاریابی مطالبی عنوان - ماهنامه تدبير170در شماره ( طرح بازاریابی   تهيه 

  )دش

O در سازمان  بازاریابی  و آموزش دهی  ارزیابی، پاداش  برای  و ایجاد چارچوبی  مدت  آوتاه  اهداف  تدوین .  

O  منابع نظير سيستم (  سازمان  پشتيبانی و عمليات های  سيستم  بازاریابی، ریزی  برنامه  چرخه  بين  قوی یجاد ارتباطا   

  ،)انسانی

   

   

   بی بازاریا فرآیند مميزی

  : زیر باشد  شكل تواند به  می  بازاریابی  مميزی فرآیند آلی  

   مميزان  و تعهدات  مميزی  در مورد اهداف  و تفاهم  ارشد و بحث  با مدیریت  و ملاقات  از سازمان  بازدید اوليه-   1

     مميزی  مميزان و سازمان در مورد برنامه  توافق-   2

   موردنياز از سازمان رك مدا  و مطالعه آوری  جمع-   3

   در مميزی  مورد استفاده های  ليست  چك  تهيه-   4

  . بدهند  پاسخ  سوالهایی  چه  باید به  آسانی  چه  اینكه  تعيين-   5
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   بازاریابی های نياز  و بررسی  بازاریابی های  بازاریابی، رویه  فعاليتهای  ثبت  برای  شده  تعيين  برنامه  مطابق  سازمان  به  مراجعه-   6

 گروهی،   بحث از طریق مصاحبه، برگزاری جلسات... آنندگان، مشتریان، رقبا و  مدیران، آارآنان، تامين  ميدانی  مطالعه-   7

  ... و  دلفی نامه، روش پرسش

   از مدیران توان  الگوها می ن از ای  استفاده جای به( موجود   بازاریابی های  رویه  برتر در مقابل  از الگوهای ای  مجموعه  تهيه-   8

  ) گرفت  آمك آل  ایده  وضعيت  تعيين  برای  تجربه  و افراد صاحب سازمان

   مميزی  گزارش نویس  پيش  و تهيه  سازمان  بهبود بازاریابی  برای  مقدماتی  پيشنهادات  ارایه-   9

   بررسی  نياز به  آه هایی  مجدد حوزه  بازخورها، و مطالعه ثبت،  با مدیر ارشد سازمان  مقدماتی های  در مورد یافته  بحث-  10

  .بيشتر دارند

  ) مورد نياز  سایر مدیران  به  صلاحدید وی و در صورت (  سازمان  مدیریت  به  نهایی  گزارش  و ارایه  تهيه-  11

  ویژگی های فرایند مميزی بازاریابی

  :، مورد توجه قرار گيرند  مراحل  دارد آه می بایست در تمامی اصلی  ویژگی  4   بازاریابی مميزی

   خاص  چند نقطه دهد و به  می  و آار را پوشش  آسب  یك  بازاریابی  اصلی  فعاليتهای  تمامی  بازاریابی  مميزی:بودن جامع) 1

   شوند، مميزی  بازاریابی  دیگر از فعاليتهای  یا بعضی گذاری فروش، قيمت شامل  اگر فعاليت های مميزی فقط. شود محدود نمی

   مدیران  گمراهی  موجب  است  ممكن تنهایی  به  مفيدند ولی  عملياتی  مميزی های گرچه. خواهد بود انجام شده مميزی عملياتی

 یا   محصولات  ضعف  علت  به  است  ممكن وش فر  نيروهای  توسط  گرفته  صورت  فروش  حجم بودن  آم طور مثال به. شوند

   بازاریابی  اصلی  مسایل  را به تواند منابع  بهتر می  جامع مميزی.  افراد  این  آم  و آموزش  حقوق  باشند نه  فروش  ترویج سياستهای

  . دهد تخصيص

  های  بلندمدت و استراتژی  و اهداف  بازاریابی ن خرد و آلا  از محيط  بازبينی منظم  یك  بازاریابی مميزی:  بودن سيستماتيك) 2

 لازم مشخص می شود   اصلاحی  مميزی، اقدامات با انجام.  است  حوزه  این  خاص  و فعاليتهای  بازاریابی های سيستم، بازاریابی

  . خواهد داشت دنبال  را به زمان سا  بازاریابی  آل آه انجام این اقدامات، اثربخشی

  : است  انجام  قابل روش  5   به  بازاریابی مميزی: استقلال) 3

O دهد  امتياز می  خودش  عملياتی  حوزه  به  هر مدیری  روش در این:  خودارزیابی.  

O آند  می  واحد سازمانی، دیگر واحدها را ارزیابی یك:  از عرض  مميزی.  

O آند  می  را ارزیابی تر سازمان  پایين های  خود و سایر رده های  واحد سازمانی، زیرمجموعه كی:  از بالا  مميزی.  

O آند  می  آنها را مميزی  واحدها، عمليات خواست  بنا به آه:  سازمان  واحد مميزی  توسط  مميزی.  

O گيرد آه توسط یك فرد یا گروه مستقل بيرونی صورت می:  بيرونی  مميزی.  
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 خود را   و توجه  دقت  باشد و تمام طرف  و بی  مميز باتجربه  آنكه شرط  به البته.  پنجم بيش از سایر روشها توصيه می شود روش

  . آند  معطوف  مميزی  امر به

 فروش و یا بروز  ، افت انگيزشی نيروهای  فروش  از آاهش حجم  تنها پس سازمان،  بازاریابی  وضعيت معمولاً:  بودن ای دوره) 4

   خود را بازنگری  بازاریابی  عمليات شان،  موفقيت اما اگر شرآتها در زمانهای. گيرد  قرار می ، مورد بازنگری  در بازاریابی مشكلاتی

   ساله 5     الی  3     منظم های  در دوره  بازاریابی  مميزیهای تلذا بهتر اس. گردد  دشوار می  سازمان  و چالاآی  سلامت نكنند، حفظ

  . شود انجام

   بازاریابی  در مميزی  طرح  قابل  آلی  از سوالهای ای نمونه

   هستند؟  چيزهایی  چه مشتریان نيازهای            ·

  آند؟  می  تغييراتی  چه  از آن  و سود حاصل  جغرافيایی  رشد آن، توزیع  بازار، ميزان اندازه            ·

   است؟ فرآیند خرید چگونه            ·

 بازار   و سهم  و ضعف، اندازه  قوت ها، نقاط  بلند مدت، استراتژی  شرآت چه آسانی هستند؟ و اهداف  اصلی رقبای            ·

  ؟ است آنها چگونه

  گذارد؟  تاثير می  جایگزین  و آالاهای  بر رقابت  روندهایی چه            ·

  آنند؟  ایجاد می  شرآت  برای  خاصی  یا فرصتهای  مشكلات آدام سازمانهای عمومی            ·

  ت؟ اس  دستيابی  قابل  ماموریت  است؟ آیا این  شده  تشریح  وضوح  و آار به  آسب آیا ماموریت            ·

  اند؟  بوده  موفق  بلندمدت اهداف  در تحقق   شرآت های آیا استراتژی            ·

  اند ؟  شده  توصيف  روشن قدر آافی  به  و بلندمدت مدت  آوتاه آیا اهداف            ·

   است؟   و آار چگونه  آسب  ساختاری ترآيب            ·

 است؟ در   شده  انجام ریزی  هر واحد برنامه  در بازار برای  محصول  و آار و جذابيت  آسب  قوت  نقاط  و تحليل آیا تجزیه            ·

   است؟  بوده  چه  نتيجه  انجام صورت

   دارد؟ اسب اقتصاد حاآم تن  رقبا و وضعيت  ، استراتژی  عمر محصول  با مرحله، شده  تدوین آیا استراتژی            ·

   است؟  آرده  بازار انتخاب بندی  تقسيم  مبنا را برای  بهترین آیا شرآت            ·

   است؟  آرده  بازار انتخاب  هرقسمت  برای  مناسبی  بازاریابی  و آميزه یابی  موقعيت آیا شرآت            ·

  اند؟  یافته  اختصاص یابی بازار  آميزه عناصر اصلی  به  طور بهينه  به آیا منابع            ·

   دارد؟  مشتری  موثر بر رضایت  تاثير بر فعاليتهای  برای  مناسبی  اختيار و مسئوليت  بازاریابی آیا معاونت            ·
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  اشند؟ ب  داشته  بيشتری  و ارزیابی  آموزش، انگيزش، سرپرستی  نياز به  وجود دارند آه  در واحد بازاریابی آیا افرادی            ·

 نياز   وجود دارد آه  مشكلاتی  یا حقوقی  و توسعه، خرید، مالی، حسابداری  و توليد، تحقيق  واحدها بازاریابی آیا بين            ·

   باشد؟  داشته  توجه به

 قرار   و مورد استفاده  شده  آار آنند منتقل  اطلاعات  این  بر اساس باید  آه  واحدهایی به بازار  حقيقات ت آیا اطلاعات            ·

  گيرند؟ می

  آند؟  می  و تحليل  را تجزیه  توزیع بازارها و آانالهای،  محصولات  سودآوری طور متناوب  به آیا مدیریت            ·

   مورد ارزیابی قرار می گيرند؟ طور متناوب  به وری هرهها و ب آیا هزینه            ·

   

   فر نوشته امير بختائی و شادی گلچين. آلينيك بازاریابی و تبليغات ، بخش177ماهنامه تدبير، شماره  :منبع
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