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qیتعنصتیریدمنامزاسشورفهسردم

qناهام هسسوم يا هفرح شورف ریدم هرود
qیتعنصتیریدمنامزاسدشرایسانشراک هرود

qاهنامزاسردیبایرازابوشورفياههرود

سردمابییانشآ

qیتعنصتیریدمنامزاسناریدمهناخردینارنخس

q1389و1386یبایرازابیللملانیبسنارفنکنیمراهچونیمودرد نارنخس
q1395شخپتعنصرددنیآرفربینتبمتیریدمسنارفنکنیلوارد نارنخس
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تعیین قسمت های بازار ،  انتخاب بازار هدف و جانمایی در بازار



مراحل قسمت بندی، هدفگیری و جانمایی در بازار 
STPاستراتژی های

4

تقسیم بندي بازار 

 Segmenting
S1.تعیین متغیرهاي تقسیم بندي

2.تهیه شرح مشخصات قسمت هاي بازار

انتخاب بازار هدف 

Targeting
3.محاسبه جذابیت هر قسمت از بازار

4.انتخاب بازار هدف

جانمایی در بازار 

Positioning
5.تعیین جانمایی براي هر قسمت از بازار

6.تعیین آمیخته بازاریابی براي هر قسمت از 
بازار



تقسیم بندی بازار چیست؟ 
segmentation

برابر ✦ در  یکسان  واکنش  و  احتیاج  نظر  از  که  مشتریان،  از  همگنی  های  گروه 
فعالیت های بازاریابی ما مشابه هستند. 

خواسته ✦ برآوردن  هدف،  بازار  انتخاب  بازار،  تقسیم  از  شرکت  هدف 
مشتریان، جلب رضایت آنان، دستیابی به فروش بالاتر و سودآوری بیشتر 

منابع ✦ از  بهینه  استفاده  و  مشتریان  گوناگون  نیازهای  به  پاسخی  بازار،  تقسیم 
شرکت هاست. 

تقسیم بندی بازار، هسته مرکزی استراتژی های بازاریابی است.✦
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مزایای تقسیم بندی بازار چیست؟

در ✦ بازار  از  قسمت  هر  مشتریان  رضایت  میزان  سنجش 
مقایسه با رقبا 

تخصیص بودجه بازاریابی متناسب با هر قسمت از بازار ✦

تطبیق ✦ منظور  به  بازار  از  قسمت  هر  مشتریان  دقیق  شناخت 
برنامه های بازاریابی، فروش، تولید و سایر واحدهای مربوطه
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تقسیم بندی بازار؛ چگونه؟

بازارهای ✦ به  مربوط  اطلاعات  همه  بازارشناسی  طریق  از 
نیازها،  ترجیحات،  براساس  و  آوری  جمع  جزئی  و  کلی 
بازار،  خرده  هر  در  خریداران  امکانات  و  ها  واکنش 

محصولات بازارپسند شناسایی می شود. 

و ✦ رسانی  اطلاع  سیستم  بازار،  بندی  تقسیم  بازوی 
تحقیقات بازاریابی است.
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معیارهای تقسیم بندی بازار چیست؟

قابلیت افزایش سود و بازده سرمایه گذاری 1.

تشابه نیازهای خریداران در هر قسمت از بازار 2.

متفاوت بودن نیازهای خریداران در قسمت های گوناگون بازار 3.

امکان فعالیت بازاریابی برای دستیابی به یک قسمت 4.

سادگی و هزینه تقسیم بازار به قسمت های گوناگون5.
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c3
c4
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1 2 3

c2
c6

c2
c6

بازار هدف مورد 
نظر

کل بازار 

بازار تقسیم 
شده



مبانی قسمت بندی بازار های مصرفی 
B2C
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جمعیت شناختی

سن 

درآمد 

تحصیلات 

شغل 

جنسیت 

وضعیت تاهل 

روانشناختی شناختی

شخصیت

علائق 

عقاید 

فعالیت 

ارزش ها 

سبک زندگی 

جغرافیایی

منطقه 

شهر 

محله 

روستا 

رفتاری

اوقات مصرف 

منافع

مقدار مصرف 

میزان وفاداری

وضعیت خریدار 
مذهب 

نسل 

طبقه اجتماعی

دوره عمر

اندازه خانوار
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انواع نسل در بازارایابی

دوران زاد و ولد-<1963

1981 - 1963- X نسل 1997 -1982 -Y نسل

2012 -1998 -Z نسل
نسل آلفا- 2013- 2024



مبانی قسمت بندی بازار های تجاری 
B2B



مبانی تقسیم بندي بازار تجاري
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1.جمعیت شناختی

2.متغیرهاي عملیاتی

3.شیوه هاي خرید

4.عوامل وضعیتی

5.خصوصیات فردي



1.جمعیت شناختی 
demographic

17

جمعیت شناختی

کدام صنعت؟ اندازه شرکت؟ کدام مناطق؟



2.متغیرهاي عملیاتی 
operation variables
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متغیرهاي عملیاتی

کدام 
فن آوري ها؟

وضعیت 
استفاده؟

خدمات مورد 
انتظار 
 مشتري؟

پرمصرف

متوسط

بدون 
مصرف

خواهان 
خدمات زیاد

خواهان 
خدمات کم



3.شیوه هاي خرید 
purchasing approaches
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شیوه هاي خرید

سازمان خرید؟

متمرکز غیرمتمرکز

ساختار قدرت؟

گرایش 
مهندسی؟

گرایش 
مالی؟

گرایش 
بازرگانی؟

ماهیت روابط؟

مهم 
ترین ها؟

مستحکم 
ترین ها؟

سیاست خرید؟

اجاره؟ عقد 
قرارداد؟ مشاوره؟

معیار خرید؟

کیفیت قیمت؟ خدمات؟



4.عوامل وضعیتی 
situational factors
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عوامل وضعیتی

کاربرد فوریت؟
 خاص؟

اندازه 
سفارش؟

بزرگ چندمنظوره؟کوچک عمومی؟ کم اهمیت پر اهمیت؟



5.خصوصیات فردي 
personal characteristics
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خصوصیات فردي

عقیده نسبت 
به ریسک؟

شباهت 
خریدار-فروشنده وفاداري

کم زیاد



مثال
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شرکت تولید کننده آلومینیوم

بازار مصرف کننده نهایی

خودروسازي ساختمانی ظروف نوشابه

حساس به قیمت کیفیت خدمات



هدف گیري در بازار 
targeting

ارزیابی هر قسمت از بازار ✤

آیا یک قسمت بازار بالقوه داراي شرایطی هست که آن را جذاب 1.
بدانیم؟ 

با توجه به اهداف و منابع، سرمایه گذاري در آن بخش از بازار، عاقلانه 2.
هست یا خیر؟ 

ورود به بازار هدف با شرط دارا بودن مزایاي عالی تر از رقبا و فایده ✤
رسانی بیشتر و بهتر به مشتري از درجه موفقیت بالاتري برخوردار است.
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برخی از معیارهاي هدف گیري در بازار

اندازه بازار 1.

رشد احتمالی بازار 2.

موقعیت رقابت 3.

هزینه هاي بدست آوردن قسمتی از بازار 4.

انطباق با اهداف و منابع سازمانی5.
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تعریف جانمایی در بازار(موضع یابی، جایگاه یابی) 
Positioning

نحوه ادراك مصرف کنندگان از محصول یا خدمات ما 
در مقایسه با درك آنها از محصولات و خدمات 

رقیب 

این موضع گیري یا جانمایی در ذهن خریدار انجام 
می شود
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به این سوالات پاسخ دهید

تفاوت ماکارونی تک با زر چیست؟ ✤
تفاوت آزمایشگاه مسعود با آزمایشگاه بیمارستان پارس چیست؟ ✤
تفاوت اتومبیل هاي کیا با ایران خوردو چیست؟ ✤
تفاوت لودر هلیکو با کاتر پیلار در چیست؟ ✤
تفاوت بانک سامان با بانک شهر در چیست؟ ✤
تفاوت فرش هاي دستباف با ماشینی در چیست؟ ✤
تفاوت محصولات چینی با ترك در چیست؟ ✤
تفاوت فروشگاه شهروند با افق کوروش چیست؟✤
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تمایز چیست؟

عبارتست از طراحی و تعیین یک سري تفاوت 
هاي معنی دار با این هدف که آنچه شرکت ارائه 

می کند از محصول و خدمات رقبا جدا شود.
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متغیرهاي تمایز
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تصویر ذهنیکانال توزیعکارکنانخدماتکالا

ویژگی

عملکرد

انطباق

دوام

اعتماد 
پذیري

تعمیرپذیري

شکل

طرح

سهولت 

تحویل

نصب

آموزش

مشاوره

تعمیر و 
نگهداري

توانایی

تواضع

جلب 
اعتماد

اعتبارآفرینی

واکنش 
پذیري

ارتباط

پوشش

تخصص

عملکرد

سمبل

رسانه

هویت 
بصري

فضاي 
پیرامون

رویدادها
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برخی از استراتژي هاي جانمایی در بازار

اصالت محصول: ما محصول اصیلی هستیم ✤
اولین نام تجاري در بلندمدت دو برابر سهم بازار دومین، و چهار برابر ✤

سهم بازار سومین را به خود اختصاص می دهد 

راهکار عقب نماندن:سعی کنید اگر اول نیستید حتما دوم باشید ✤
پایین ترین و بالاترین قیمت  ✤
کیفیت ✤
امنیت ✤
استحکام✤
30



برخی از استراتژي هاي جانمایی در بازار

کمیت : افرادي را که به کمیت اهمیت می دهند را هدف گیري کنید. ✤
جنسیت مصرف کننده ✤
وضعیت تاهل ✤
سن ✤
ویژگی هاي ظاهري مصرف کننده ✤
مسایل مصرف کننده ✤
ساعتی از روز یا شبانه روز ✤
زمانی از سال✤
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برخی از استراتژي هاي جانمایی در بازار

زادگاه محصول  ✤
قومیت ✤
مذهب ✤
توجه به سلامتی ✤
طبقه اجتماعی ✤
محافظت از محیط زیست ✤
استفاده از تکنولوژي خاص ✤
رو در رو با رقبا✤
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خطاهاي جانمایی در بازار

عدم تعیین جایگاه در بازار: خریدار تصویر مبهمی از نام تجاري دارد. ✤

تعیین جایگاه بیش از حد: شرکت درباره نام تجاري خود بیش از حد ادعا می ✤
کند و یا مرتب این جایگاه را تغییر می دهد. 

تعیین جایگاه مغشوش: خریدار ممکن است از یک نام تجاري تصویر ذهنی ✤
ناقصی داشته باشد. 

تعیین جایگاه باورنکردنی: خریدار ممکن است به دلایلی نظیر قیمت، ویژگی ✤
هاي کالا یا تولیدکننده آنچه را که ادعا می شود باور نکنند.
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نقشه اداراکی خریداران 
perceptual map

نقشه ادراکی به عنوان ابزاري براي جایگاه سازي برندها در بازار موجود ✤
مورد استفاده قرار می گیرد. 

 این ابزار مهم، با به تصویرکشیدن جایگاه حضور رقبا در بازار، موقعیت آنها ✤
نسبت به یکدیگر و درك افراد نسبت به برندهاي رقیب اطلاع می دهد. 

 و این امکان را می دهد تا با تعریف شاخص هاي ادراکی گوناگون بتوان ✤
در راستاي تدوین جایگاه جدید برند (Positioning) و یا تغییر جایگاه 

برندهاي موجود(Re-Positioning) اقدام دقیق تري صورت گیرد.
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نقشه اداراکی خریداران 
perceptual map

این نقشه ها نمایانگر ادارك مشتریان از جنبه هاي مختلف محصولات ما ✤
هستند. 

ادراك مشتریان از محصول تاثیر بالایی در موفقیت یا شکست آن دارد. ✤

نقشه هاي دوبعدي بدلیل سهولت بیشترین کاربرد را دارا هستند. ✤

ابزاري قدرتمند به منظور پشتیبانی از تصمیمات استراتژیک محصول و ✤
بازاریابی است.
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مثال انواع جانمایی در بازار
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امکانات کم امکانات 
زیاد

پرسنل  
کم تجربه

پرسنل 
 با تجربه

اعتبار پایین اعتبار بالا

برند گمنام برند شناخته شده

تکنولوژي بالا

تکنولوژي پایین

تنوع دوره پایین

تنوع دوره بالا

امکانات 
کم

امکانات 
زیاد

دسترسی 
زیاد

دسترسی 
محدود

گارانتی با اعتبار کم گارانتی معتبر

کیفیت بالا

کیفیت پایین

مدرسه دانشگاه

مجتمع تجاري

قطعات شبکه 

لوازم خانگی


