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 مقدمه

ازمان ذيرش سوري ايران و پايران و سازمان ملي بهرهبه دنبال معرفي سازمان صنايع كوچك و شهركهاي صنعتي 

له كه در فاص "توسعه بازاريابي مناسب"در سمينار  اينجانب به عنوان نماينده ايران(، APOوري آسيايي )بهره

يد شركت نمودم. در در شهر بانكوك تايلند برگزار گرد 1383بهمن  9تا  5مطابق با  2005ژانويه  28تا  24زماني  

بنگلادش،  ان، مالزي،شركت كننده از كشورهاي هند، كره جنوبي، تايلند، لائوس، كامبوج، مغولست 17ع مجمو

 ال، ويتنام و ايران در اين كارگاه حضور داشتند.سريلانكا، نپ

 

ي موسسات بخصوص برا Niche Marketingسازي شركت كنندگان با مفاهيم اهداف دوره به صورت آشنا

ز مراسم ه غير اتوليد تا بازار بيان شده بود. بو همچنين كاهش زمان  "پاسخ سريع"كوچك و متوسط و تكنيكهاي 

 شد:بخش اصلي زير مي 4افتتاحيه و اختتاميه، اين كارگاه آموزشي شامل 

 نفر صاحبنظر 7ارائه سخنراني توسط  -1

 (Observational Study Visitن رابطه )بازديد از دو محل و بررسي موضوع سمينار در آ -2

 (Country Paperارائه مقالات كشوري ) -3
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 .(Group Discussionكار گروه جهت بحث در مورد نتايج سمينار ) 3تشكيل  -4

ات ارائه شنهادبندي نتايج و پيهاي فوق مطرح و سپس جمعدر ادامه پس از معرفي مختصر تايلند، جزئيات برنامه

 گردد.مي

 

 تصري در مورد تايلندمخ

باشد. از نظر آب و ميليون نفر جمعيت در جنوب شرقي آسيا واقع شده و داراي نظام پادشاهي مي 60تايلند با حدود 

نظر اقتصادي  باشد. ازهوا داراي دو فصل تر و خشك بوده و محيط مناسبي براي توليد انواع محصولات كشاورزي مي

نايع وابسته در زمينه نساجي، كفش و اخيراً قطعات خودرو پيشرفتهاي قابل نيز غير از تكيه بر كشاورزي و ص

باشد كه اثرات آن را اقتصادي تايلند بسيار قابل توجه مي هتوجهي داشته است. علاوه بر اين نقش توريسم در توسع

  توان كاملاً در سيماي شهري مشاهده نمود.مي

توجه مسئولان اين  جمعيت زياد تايلند موضوع اشتغال را در صدر

هايي را براي جذب جمعيت آماده بكار كشور قرار داده و برنامه

ريزي براي كنترل تجارت , برنامهجهنكته قابل تو .اندتنظيم كرده

باشد كه ان به سمت مشاغل سالم ميسكس و سوق دادن زن

 .هاي آن حضور پر رنگ زنان در كارخانجات و فروشگاهها استنشانه

تسلط غرب و بخصوص شركتهاي چند مليتي در  در عين حال

اقتصاد تايلند مشهود بوده و نظام سلطنتي باعث تسلط يك طبقه 

 خاص در كنترل مصادر امور شده است.

باشد. جمعيت زياد باعث در اين كشور مي شهر تايلند داراي اهميت ويژه ايبانكوك به عنوان پايتخت و بزرگترين 

در عين حال وجود كند. هر شده كه رفت و آمد در آن را با دشواري روبرو ميوجود ترافيك شديد در اين ش

( تا حدي باعث Sky Train)حمل و نقل از جمله بزرگراههاي داراي عوارض و ترن هوايي  جديد سيستمهاي
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 باشد.ساعت مي 6حدود طول سفر كيلومتر بوده و  5500كاهش مشكلات شده است. فاصله بانكوك تا تهران حدود 

 باشد.( ميBahtبت ) 40ساعت است(. ضمناً هر دلار آمريكا حدود  5/3)اختلاف ساعت 

 

 سخنرانيها

ست. يوست آمده اپنفر از اساتيد دانشگاهي و اجرايي ارائه گرديد كه مشخصات آنها در  7سخنرانيهاي دوره توسط 

 شود:در ادامه خلاصه سخنرانيها معرفي مي 

 يكند. اين سخنرانك مشاور آمريكايي بود كه در كشورهاي آسيايي فعاليت مي( يMarc Dasilvaسخنران اول )

توان ا را ميهراصولاً بازا به تعريف بازار مناسب )خاص( و تفاوت بازاريابي خاص در مقايسه با بازاريابي انبوه پرداخت.

ا روههرد. به اين گبندي كبر حسب گروه سني، نوع مصرف كننده، قدرت خريد، نياز و ساير مشخصات تقسيم

خش گيري يك محصول يا خدمت براي يك بشامل هدف  Niche Marketing .شود( گفته ميnicheاصطلاحاً )

 باشد.شود ميكوچك بازار كه معمولاً توسط اكثر توليد كنندگان تصرف نمي

ازار بيابي به و دست ( يك استاد دانشگاه در كره بود كه در مورد نحوه شناساييDr. Bongjin Choسخنران دوم )

ر مطرح بندي در بازامشخصات مختلف دسته ,ف اوليهيخاص صحبت نمود. در اين سخنراني پس از ارائه مجدد تعار

ار ندازه بازاچنين توان بازار خاص را تعيين نمود. همهاي شركت توليد كننده مييتگرديد كه بر اساس آنها و قابل

 ادي بازار مشخص گردد.تواند بر اساس ملاحظات اقتصهدف مي

ها ه توانمندسازبتايلند بود كه  هاي( يك استاد آمريكايي مهمان در دانشگاهDr. Philip Zerrilloسخنران سوم )

 داشت و بهنقيمي در موفقيت بازاريابي خاص اشاره نمود. در اين سخنراني كه با موضوع اصلي سمينار ارتباط مست

عوامل  وشده  ن يك سخنراني ديگر شده بود عوامل موفقيت سازمانها تشريحرسيد در آخرين لحظات جايگزينظر مي

 ادي در رابطه با آن مورد بحث قرار گرفت.صكلان اقت

( رئيس انجمن كنترل جمعيت تايلند بود كه به عنوان مطالعه موردي Mechai Viravaidyaسخنران چهارم )

(Case Studyبه تشريح برنامه )هاي آن پرداخت. نكته پيشگيري و موفقيته روشهاي هاي اين انجمن در توسع
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قابل توجه، تعريف بازار هدف در مورد اين گونه خدمات اجتماعي و نحوه شناسايي مخاطبان خاص آن و سپس 

 راههاي جذب نظرات آنها در راستاي برنامه كنترل جمعيت بود.

 زمان ر اساس بند بود كه به موضوع رقابت ( يك استاد دانشگاه در تايلDr. Harirak Sutabutraسخنران پنجم )

ازاريابي بي در بر اساس اين سخنراني، زمان تحويل محصول به بازار از اهميت زياد .در بازاريابي خاص پرداخت

وع لازم ن موضبرخوردار است به نحويكه امروزه اقتصاد مقياس به اقتصاد سرعت تبديل شده است. براي تحقق اي

 د.( بكار گرفته شده و از سيستمهاي پاسخ سريع استفاده شوFMSپذير )انعطافاست سيستمهاي توليد 

وردي كه به عنوان مطالعه ممدرس و مشاور طراحي لباس بود ( يك Varin Dhantrachareonسخنران ششم )

ف عروننده مليد كبه صنعت پوشاك در تايلند و موضوع مد در آن اشاره كرد. در اين سخنراني نحوه عملكرد چند تو

 پوشاك در شناسايي نياز بازار و توجه به بازارهاي خاص تشريح گرديد.

( در دو جلسه ابتدا موضوع بازاريابي بر اساس رابطه با مشتري و سپس Dr. Pipop Udornسخنران هفتم )

 Touchشناسايي نقاط تماس با مشتري ) ,در موضوع اول، نكته كليدي بازاريابي در اينترنت را مطرح نمود.

Points باشد. در اين نيازهاي او و ايجاد تعامل بر اساس آن مي( و سپس برقراري رابطه با مشتري جهت شناسايي

رادي مورد هدف قرار داده و رضايت بالاتري براي مشتري ايجاد توان بازار را به صورت كاملاً دقيق و انفصورت مي

بازاريابي خاص ايجاد كرده است با ذكر چند مثال توضيح  اي كه اينترنت برايكرد. در جلسه دوم امكانات گسترده

 داده شد.

هفتم مطالب  در مجموع سخنرانهاي اول، دوم و

دوره  اصلي قابل توجهي را در رابطه با موضوع

ارائه نمودند و بقيه سخنرانيها اگر چه حاوي 

بعضي نكات اجرايي و علمي بودند ولي در 

العات گرفت. مطراستاي محور بحث قرار نمي

موردي ارائه شده نيز عليرغم جالب بودن يك 

 شد.روش سيستماتيك براي بازاريابي خاص محسوب نمي
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 بازديدها

( مورد بازديد قرار گرفت. اين فروشگاه Lemon Farmكشاورزي محلي )در بازديد اول يك فروشگاه محصولات 

كه انواع محصولات طبيعي را در كل تايلند متعلق به يك شركت تعاوني توليد كنندگان محصولات كشاورزي بود 

رساند )البته اين شركت اخيراً به يك شركت سهامي تبديل اي خود به فروش ميتوليد و در فروشگاههاي زنجيره

 شده بود(. 

بود  "يك محصول-يك روستا"شعار  ,نكته جالب

دهنده سياست تقسيم كار بين  كه نشان 

هاي رقابتي روستاهاي مختلف و استفاده از مزيت

شركت كه  مناطق مختلف تايلند بود. مدير عامل 

يك خانم بود مراحل توسعه اين شركت و 

 بخصوص توجه به بازارهاي خاص را تشريح كرد.

 

. مدير عامل اين شركت كه يك مهندس ( انجام گرفتThai Itokinبازديد دوم از يك واحد صنعتي توليد پوشاك )

ديدگاههاي خود صنايع بود ابتدا در سميناري 

را نسبت به موضوع بازاريابي خاص تشريح كرد 

و سپس در بازديد از قسمتهاي مختلف نحوه 

عملكرد مديريت شركت در روند توسعه 

ظرفيت و افزايش توليد و سهم بازار آن توضيح 

 داده شد.

انجام شده حاوي نكات و بطور كلي بازديدهاي 

اطلاعات ارزشمندي از نظر بكارگيري 
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داد كه صنعت تايلند كاملاً علاوه بر اين وضعيت شركتهاي مورد بازديد نشان مي سيستمهاي مديريت در عمل بود.

يريت توان از بروز بودن اطلاعات مديران آنها و بطور كلي تحول مددارد. اين موضوع را ميدر جهت توسعه گام برمي

 سنتي به مديريت مدرن نيز دريافت.

 

 مقالات كشوري

اينجانب ارائه گرديد موضوع بازاريابي خاص در پارك علم و فناوري يزد مورد بحث قرار گرفت.  اي كه توسطدر مقاله

ري و نقش پاركهاي علم و فناو ارائه شد. سپس جايگاه "بازاريابي خاص"بدين منظور ابتدا توضيح مختصري در مورد 

ها و اقدامات پارك علم و فناوري يزد در توسعه علمي كشورها تشريح گرديد. پس از آن تاريخچه، اهداف، برنامه

(YSTP معرفي شد و در انتها اقدامات انجام شده در راستاي بازاريابي خاص در اين پارك توضيح داده شد. در اين )

ازمنديهاي آنها مطالعه شده است. سپس بازار هدف به پنج اقدامات ابتدا گروههاي اصلي مشتري شناسايي شده و ني

بخش اصلي تقسيم شده است كه بر اساس آنها 

هاي مشتري در حال فرايند تامين خواسته

 باشد.مطالعه و اجرا مي

نكات زير قابل ذكر  يدر ساير مقالات كشور

 باشد:مي

در يك مقاله از هند تجربه يك سازمان توسعه و 

دش توضيح داده شد كه اديا پرصنعتي ايالت ما

، دارويي، نساجي و معدني شناسايي شده و ITدار منطقه شامل صنايع غذايي، بر اساس آن ابتدا صنايع اولويت

 گذاران در اين بخشها بررسي و اجرا شده است.سپس راههاي توسعه اين صنايع بر اساس نياز سرمايه

سابقه مراكز  )انكوباتور( به ارائه تجربيات خود پرداخت. پس از معرفياي از كره جنوبي مدير يك مركز رشد در مقاله

خاص كردن آن توضيح داده شد و در انتها شبكه مراكز رشد رشد در كره نحوه تدوين استراتژي بازاريابي و سپس 
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( و بخصوص پورتال آن براي ارائه خدمات به انواع موسسات كوچك و متوسط تحت پوشش آنها COBIANكره )

 عرفي گرديد.م

ز، نحوه ن مركلانكا، تجربيات مركز توسعه صادرات آن كشور ارائه شد. پس از معرفي ايدر مقاله نماينده سري

 ري ازديگر مقاله د لانكايي و بخصوص بازار چاي توضيح داده شد.بازار محصولات سري شناسايي كشورهاي

ه شد. مقال ش دادهدر بين كشاورزان هندي گزار آماده  هندوستان تجربه جالبي از توسعه بازار جديد براي غذاهاي

 ص مشترياناي خاارائه شده از لائوس به موضوع توريسم و نقش آن در اين كشور پرداخته و اهميت شناسايي نيازه

 خاص در اين صنعت توضيح داده شد. هايو ايجاد بازار

هاي يح برنامهن تشروري مالزي بودند كه ضمن بهرهارائه دهندگان مقاله كشوري از مالزي دو نفر از كاركنان سازما

 به اهداف تيابيبراي دسوري مالزي هاي سازمان بهرهاستراتژيك مالزي در زمينه توسعه اقتصادي و صنعتي، برنامه

آموزشي  يازهايبه شناسايي مخاطبان )صاحبان صنايع( و نسپس ديدگاه اين سازمان نسبت  كلان را معرفي كردند.

 ي آنها در جهت توسعه بيشتر تشريح گرديد.و پرورش

 و ي بازارناسايال يك توليد كننده صنايع دستي )پارچه كشمير( بود كه تجربه خود در زمينه شنماينده كشور نپ

 ند( از يكان )تايلدر اين صنعت را تشريح كرد. نماينده كشور ميزب  رو آن را معرفي كرده و مشكلات پيشورود به 

مقاله . ي نمودكه انواع خدمات اين موسسه به موسسات و شركتهاي توليدي را معرف بود نساجي  موسسه تحقيقاتي

 ات كوچك وموسس وري ويتنام در جهت توسهارائه شده از ويتنام نيز مربوط به اقدامات انجام شده در مركز بهره

 د.وبطه تطبيق داده ششد كه در آن تلاش شد مفهوم بازاريابي خاص در اين رامتوسط در اين كشور مي

 

 بحث گروهي

 6يا  5گروه  3به  ها بود كه در آن شركت كنندگانبحث گروهي آخرين برنامه اصلي دوره و يكي از مفيدترين برنامه

و  را هدايت م شدهمباحث انجا ,بيردنفره تقسيم شدند. در هر گروه يك نفر به عنوان سر گروه و يك نفر به عنوان 

عبارت  رد بحث)اينجانب به عنوان سر گروه يكي از گروهها انتخاب شده بودم(. موضوعات مو كردند.بندي ميجمع

 بودند از: 
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 توانمندسازهاي بازاريابي خاص -1

 موانع موفقيت بازاريابي خاص -2

 ها براي موفقيت بازاريابي خاصتوصيه -3

  APOبعدي موضوعات پيشنهادي براي توسعه موسسات كوچك و متوسط در سمينارهاي  -4

 خلاصه مباحث ارائه شده به شرح زير بود:

 توانمندسازها -الف

 اقتصاد و جهاني شدن -

 قدرت خريد مردم -

 وجود رقابت -

 هاي حمايتي دولتسياست -

 سطح تكنولوژي -

  موانع -ب

 عدم تحقيقات بازار -

 ضعف آموزش بازاريابي -

 ضعف تكنولوژي -

 ضعف منابع مالي -

 ضعف مديريت منابع -

 راحيضعف ط -

 گذاري نامناسبقيمت -

 اياي و غير تعرفهموانع تعرفه -

 هاتوصيه -پ

 هاي جديدنوآوري و خلق ايده -
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 تربيت نيروي انساني تحصيلكرده و توانا -

 كسب تكنولوژي مناسب -

 استفاده از تكنولوژي اطلاعات -

 افزايش مهارتهاي بازاريابي -

 بهبود سيستمهاي مديريت -

 براي دوره هاي بعدي هاديموضوعات پيشن -ت

 مديريت روابط با مشتري -

 تحقيقات بازار -

 مديريت منابع -

 رقابت پذيري -

 تكنولوژي طراحي -

 ارتقاء تجارت و صادرات -

 

 گيريبندي و نتيجهجمع

 در مجموع نكات زير بعنوان نتيجه گيري و پيشنهاد قابل ذكر مي باشد: 

م بهره مفاهي جه به برنامه و تركيب شركت كنندگان مي تواند به گسترششركت در اين گونه سمينارها با تو -1

 وري در ايران كمك نمايد. بنابراين شركت فعال در سمينارهاي مشابه كاملا توصيه مي شود.

ست به ه خوبكشرط استفاده مفيد از سمينار و تعامل با شركت كنندگان, تسلط كامل به زبان انگليسي است  -2

 اغماض قرار نگيرد.هيچ وجه مورد 

 مينار نيزيك س جهت استفاده بهتر از نتايج سمينارها پيشنهاد مي شود شركت كنندگان علاوه بر گزارش كتبي -3

 ر باشد.ار موثسايت سازمان ملي بهره وري نيز مي تواند بسي. ضمنا قرار دادن گزارشها روي وب ارائه نمايند
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 د و خوبستاده شبعضي نقاط ضغف بود كه به برگزار كنندگان تذكر د اين سمينار عليرغم نكات مثبت آن داراي -4

 از طرف سازمان ملي بهره وري نيز منعكس گردد. اين تكات عبارتند از:

 الف( عدم ارتباط مستقيم بعضي سخنرانيها با موضوع اصلي

 ب( عدم ارائه كتبي متن سخنرانيها

مجوز  زاري,ها )خوبست در صورت عدم ارائه قبل از برگپ( جدي نگرفتن ارائه مقالات كشوري توسط بعضي كشور

 حضور در سمينار صادر نشود(

 ت( ضغف در برنامه ريزي و سازماندهي برنامه

تر است كه به بسيار بالا APOتصور اينجانب اينست كه قابليتهاي كشورمان در مقايسه با اكثر كشورهاي عضو  -5

رد ذاكرات مومد در ضور اساتيد ايراني در برگزاري سمينارها مي تواننظر ميرسد بخوبي از آن استفاده نمي شود. ح

يفاي نقش بپردازد به ا  APO تاكيد قرار گيرد. بطور كلي پيشنهاد مي شود سازمان ملي بهره وري بطور فعال تر در

 و در صورت لزوم در دبيرخانه آن در توكيو نماينده داشته باشد.

 وي تر با باط قن ميزبان تعداد بيشتري سمينار باشد كه اين خود زمينه ارتدر راستاي بند قبل خوبست ايرا -6

APO   .و ساير كشورها را فراهم  خواهد كرد  


