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محصولاتمارکتینگپروسهدرآننقشوبازارتحقیقاتضرورتبرایمقدمه

مترتبههایدستاوردوبازارتحقیقاتاهداف

هدفبازارهایویژگیواقتصادیهایشاخصبهنگاهی

قطعاتتفکیکبهبازارپتانسیل

مناطقسطحدرگرفتهصورتبازارتحقیقاتبهاجمالینگاه

یابیبازارهایمتغیرسطحدررقبابررسیوتحلیل

استنتاجوتحلیل

راهبردیپیشنهادچند

سرفصل ها
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امراینجهتینبداست،اقتصادیهایبنگاهومؤسساتبالندگیوماندگاریعاملخدمات،ومحصولاتبازاریابی

بافرایندایناگرحال.گرددمیتلقیکلیدیاینقطهمصرفتاتولیدچرخهدروبودهبرخوردارویژهاهمیتیاز

همراهبهبیشتریاثربخشیقطعاًواشدببازاریابیعلمازبخشیتواندمیخودگرددهمراهبازارتحقیقاتپشتوانه

.داشتخواهد

بلکه.نیستبهترمیماتتصاتخاذبرایمبناییعنوانبهصرفاً اطلاعاتبازاریابیدرکهباورنداینبرعلماینبزرگان

.آوردباربهرقابتیمزیتتواندمیاستراتژیکنظرازواستارزشمنددارایییک

؟چیستبازاریابیتحقیقات

کسبمنظورهبعینی،روشهایاساسبرومنسجمومنظمایگونهبهموضوعکاملبررسیازاستعبارتتحقیق

ومنظمعینی،روشزااستعبارتبازاریابیتحقیقاتتعریف،اینبهتوجهبا.آنبهوابستهاصولکشفیااطلاعات

.آیدمیفراهمبازاریابیمدیرگیریتصمیمبرایمناسبولازماطلاعاتآنطریقازکهمنسجم

بازاریابی و تحقیقات بازار
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اطلاعاتیقطرازسازمانوکنندهمصرفیامشتریبینپیوندبرقراریبازاریابیتحقیقاتنقش

:کردتقسیمزیرهایگروهبهتوانمیکلیطوربهرابازاریابیتحقیقات.است

:بازاریابیتحقیقاتانجامکلیراحلم

مسئله؛تنظیم▪

تحقیق؛طرحتعیین▪

اطلاعات؛گردآوریروشتعیین▪

اطلاعات؛گردآوریهایفرمطراحی▪

گیری؛نمونه▪

اطلاعات؛گردآوری▪

ها؛دادهپردازش▪

اطلاعات؛تفسیروتحلیلوتجزیه▪

تحقیقگزارشتهیه▪

نقش تحقیقات بازاریابی
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چه کسانی محصولات ما را می خرند؟                                                                   ❑

چه میزان درآمد دارند؟❑

کجا زندگی می کنند؟◦

چه میزان  می خرند؟◦

کدام نوع از محصولات شرکت  احتمال بیشترین موفقیت را خواهد داشت؟◦

چه قیمتی برای سبد محصولاتمان باید تعیین کنیم؟◦

سود تحت استراتژیهای قیمت گذاری مختلف چه تغییری خواهد داشت؟◦

کجا و توسط چه کسی محصولاتمان باید فروش روند؟◦

سهم بازار مورد نظر چقدر است؟◦

سهم بازار ما در هر منطقه  چه میزان باید باشد؟◦

سهم بازار ما برای هر نوع مشتری چقدر است؟◦

رقبای ما چه کسانی هستند؟◦

نقاط قوت و ضعف رقبای ما چیست؟◦

چه ادراکی از شرکت ما وجود دارد؟                       ◦

آیا بازار فعلی جذابیتی جهت ورود دارد ؟ ◦

هدف ازاین تحقیق پاسخ به سوالات ذیل است
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وسازیودروخبزرگشرکتدوحضوربواسطهاولدستتولیدی،وارداتی،قطعاتقیمتارزانکالایبهآساندسترسی❑

البرزواصفهان،،خراسانتهرانهایاستاندرسازانقطعهمرکزیت

ونگوناگسلایقبامشتریاننیازمندیهایتامینوفروشدرتسریعبمنظورداخلیوخارجیتجارینامهایانواعبکارگیری❑

تامینهااستاناکزازمرراخودنیازموردکالایمیدهندترجیحشهرستانهاکسبهازبسیاری)تهراناستانمرکزیتومحوریت❑

(باشدفروشنمایندهدارایکالاآناگرحتینمایند

چراکهباشدمیاردشوبسیارآنتغییروبودهفرهنگوعادتیکبصورت)خارجیکالایازاستفادهبهتمایلوخریدعادت❑

نخواهدفروشازپسخدماتبهنسبتچندانیتعهدبیشترسودکسببرعلاوهخارجیکالایعرضهصورتدرفروشنده

داشت

فروشوتوزیعخاصهایروشازگیریبکاروسخترقابت❑

.باشدمیضروریآنهانظراتجلببنابرایندهندمینظرشخصاسرسیلندرقطعهتامینبهنسبتتراشکارانوکارانتعمیراکثر❑

صورتبهبنابرایندمیباشنفعالقطعهاینفروشوتامینخصوصدر(تراشکارانوتعمیرکاران)هدفبازارمخاطبینازبرخی❑

.میباشندمنافعوسودحاشیهدارایمستقیم

بامتفاوتکیفیتابقطعهارائهوداشتهمستقیمتاثیرهدفبازارمخاطبینکاریشخصیتووجهرویبرقطعهاینکیفیت❑

.گردیدخواهدروروبهعمومیاستقبال

هدفویژگیهای خاص مخاطبین بازار 
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و(هولدینگ)ندهکنتامینخارجیوداخلیشرکتهایازانبوهیتوجهاخیردهدرکشورمانسازیخودروآندنبالبهوسازیقطعهصنعترشد

ساختهخودمتوجه(گرددمیتسهیمamیدکیقطعهوOEMسازخودروبخشبهکه)مزبوربازارتامینجهترایدکیقطعاتکنندهتولید

،میباشندرووبهرجدیدیرقابتهایوچالشهایبابازارسهمکسبوبازاربهورودجهتتجاریهایناموکنندگانتامینکهایبگونهاست

.گنجدنمیمبحثایندروبودهمفصلبسیارفوقهایبازارازیکهرتحلیلوبررسیاستبدیهی

.گرددمیبسندهبازاراینبهورودامکانسنجیباهدفAMبازاروضعیتبررسیبه“صرفاتحقیقایندر

:پردازیممیذیلدیدگاهسهازبازارتحقیقاتبررسیوتحلیلبهاینکهم❑

(ابعاد بازار هدف و ویژگیهای خاص بازار) بازاردر خصوص تحقیق( 1

(تعریف مشتری نهایی و یا مخاطبین بازار هدف) مشتری خصوص درتحقیق( 2

(گروه محصولات و ویژگیهای محصولات و رقبا)محصولخصوص درتحقیق ( 3

بررسی اجمالی در خصوص تحقیقات صورت گرفته
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جامعه تحقیق و تقسیم بندی تحقیقات
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فرصت انجام فروش حضوری بواسطه اولین برخورد صاحب خودرو با تعمیرکار -1

اولین شخصی که با مشتری رو به رو می گردد تعمیر کار است بر همین)

اساس بطور غیر مستقیم امکان و فرصت فروش حضوری و معرفی قطعه و 

(نام تجاری مورد نظر خود را خواهد داشت

“جلب اعتماد صاحب خودرو بواسطه ارائه تضمین و گارانتی  قطعات که غالب-2

.توسط تعمیرکار صورت می پذیرد

تجربه عملی تعمیر کار در خصوص تعویض و تعمیر اکثر نامهای تجاری -3

صاحبان خودرو “ معمولا) سابقه قبلی تعمیر کار در خصوص تعمیرات قبلی -4

جهت تعمیرات اساسی به تعمیرکاران شاخص و یا حداقل معرفی شده

(مراجعه می نمایند

تلاش تعمیرکار جهت تست و آزمایش فنی قطعات جدید و ارائه تاییدیه در -5

حوزه فعالیت خود ،هر تعمیر کار تمایل به نصب یک قطعه و تست نام تجاری 

جدید در تعمیرگاه خود را داشته و از نقطه نظر روانی این مهم یعنی  در اختیار 

گذاشت فرصت تست فنی و مونتاژی قطعه و اخذ نقطه نظرات تعمیر کار بسیار 

.حائز اهمیت میباشد و امکان ایجاد حس وفاداری مخاطبین را فراهم می سازد

(مشتری)کاران علل اثر بخشی تعمیر بررسی -2
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صاحب 
خودرو

فروشنده 
%20

ارتعمیرک
%50

تراشکار 
%30



میزان اثر بخشی مخاطبین بازار هدف در مقطع رهبری بازار2-2

بازاراطبینمخانتظاراتسایروکیفیت،سودحاشیهتامیننظرنقطهازقطعهرقابتیمزیت▪

اتمخاطرخصوصدرخاطرآسودگیورضایت،احساسنهایکنندهمصرفبرایارزشخلق▪

(رحاضتجاریهاینامسایرنسبتبهمشتریانشکایتومواردگارانتیازاعم)بعدی

درخواستتیراژبواسطهفروشندگانبرایمناسبسودحاشیهتامین▪

بازارواملعتمامیتاییددارایوشدهمعرفیبازاردرتجاریناممقطعایندردیگربعبارت)

انتظاردرفروشندهیعنیدومعاملوگرددمیرنگترکمکارتعمیرعاملنقشمبناهمینبرمیباشد

گردیدهینههزاعتبار،مکررمراجعات،قبلیخرید)خودقبلیگذاریهایسرمایهازگیریبهره

خودنقشایفایآمادهوگذاشتهعرصهبهپا(BRAND)جدیدتجارینامنمایندگیاخذجهت

(.گرددمی

فروشنده وتوزیع 

50%کننده 

20%تراشکار 
تعمیر کار 

%30
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محصول-3

تقاضایندهدهنشانبعدیاسلایداستمشهودکاملااذهانهمگیبرایقطعهاینبودنفنیاست،بودهخودروموتوراصلیاجزایازسرسیلندرقطعه

ایناصلیعللامایباشدمشدهتعریفهایاستاندارونرمازبیشایرانبازاردرقطعهاینتقاضادهندمینشانهابررسیمیباشدبازارسالیانه

:چیستتقاضا

مونتاژدرفنینکاترعایتعدم

نامناسبسوخت

میباشد30به70سوزگانهدوسرسیلندرمصرفنسبت(سوزگازپایهبجایبنزینپایههایموتورازاستفاده)

تجارتوسطنیفاطلاعاتبهعلمعدمدیگربعبارتشدهتعریفیهااندازهو،ابعادگیتوسیت،آلیاژنوعازاعم)وارداتیقطعاتبرنظارتعدم

کنندمیاستفادهدیفولاهایسوپاپمیلازهاشرکتازبرخیمثالبعنوانسوپاپوبادامکمیل،سوپاپ،واشرازاعممتفرقهقطعاتباموتورمونتاژ

.گردیدخواهدقطعهاینعمرکاهشباعثخودکه

رقباازیکهرکیفیتوبازارسهمازاعممحصولوضعیتکلیاتبهبلکهپرداختنخواهیمفنینکاتریزوکیفیمواردبررسیبه“صرفاتحقیقایندراما

.استگردیدهاجراوتنظیمذیلتمحصولاگروهخصوصدرتحقیقاینبطورکلیپردازیممی4Pیابیبازارآمیختهعناصرقالبدر

ازآمدهدستبهاطلاعاتسایروAMبازارواقعیظرفیتخصوصدرکلاناطلاعاتبهراشماتوجهیابیبازارآمیختهعناصرمبحثبهوروداز“قبلا

.نمایدمیجلبهاپرسشنامه

تحقیق در خصوص محصول 
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(AM) تقاضای سالیانه انواع سرسیلندر دربازار

)ماه در گارانتی میباشند24تا 18محصولات جدید به مدت (در نظر گرفته شده اند 90کلیه محصولات بر مبنای تولید تا سال ➢

.استعمر محصولات با استناد بر پرسشنامه و نظر سنجی از تجار معتبر بازار و تعمیر کاران شاخص تنظیم گردیده➢

.در خصوص پیکان ده در صد از تولید از رده خارج گردیده در نظر گرفته شده است➢

11

خودروردیف
د   ل تولی جمع ک

تا 1393

ی  ل فعل پتانسی

در سرسیلن
ی 95 ی 96پیش بین ی 97پیش بین پیش بین

1XU7 4,000,000500,000550,000600,000650,000گروه پژو با موتور

2EF7  300,00030,00033,00036,00039,000سمند

3ROA1,000,000100,000110,000120,000130,000

4OHV  G80,0008,0008,8009,60010,400

5TU3  206 700,00058,33364,16770,00075,833پژو

6TU5  206 800,00066,66773,33380,00086,667پژو

5,000,000500,000550,000600,000650,000پراید و تیبا 7

8   MVM 150,0007,5008,2509,0009,750گروه

100,0005,0005,5006,0006,500گروه لیفان 9

79,9994,0004,4004,8005,200گروه جیلی و جک 10

500,00015,00016,50018,00019,500ال 1190

13,124,9991,294,5001,423,9501,553,4001,682,850 جمع



ازگروهچهار.ندکنمیترکیبخودموردنظردانشایجادوهدفبازاربرایارآنهاشرکتکهاستکنترلقابلمتغیرهایازایمجموعهبازاریابی

پیشبردیتبلیغاتومکانقیمت،محصول،:ازعبارتند(4P)متغیرها

دسترسدربایدمحصولنای.باشدخریدارتواناییهایبامتناسببایدقیمت.باشدمشتریانتظارموردمزایایبامطابقباید(خدمتوکالا)صولمح

محصولیوجوداهیتمازبالقوهمصرف کنندگانتاگیردانجامنیزلازمترفیعاتنهایتدرونشودمشکلدچارآنخریددرتاگیردقرارمشتری

غیرقابلعواملکهیطیمحدرکنترلقابلمتغیرهایسرییکازاستفادهباراسازمانعملکردمسیربازاریابی،آمیختهمفهومدرواقعگرددمطلع

می کندمشخص(بازار)داردزیادیکنترل

تعاریف و کاربردهای محرک های بازاریابی
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همیت عناصر آمیخته بازار یابی از منظر مخاطبین بازار هدفا

مخاطبین     

بازار  

کیفیت 

محصول

40%

توزیع

فروش

%20

قیمت

%30

پیشبرد 

فروش

%10

اتتبلیغ توزیع  قیمت کیفیت شاخص 

%10 %20 %30 %40 امتیاز 
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بهنظرپردازیممیبارقازهریکسهمتحلیلوخارجیوداخلیرقبایبامقایسهدرپژوسرسیلندرقطعهجایگاهوبررسیبهمبحثایندر

.گرددمیایفادقطعهنوعتفکیکبهیکهربازاروضعیتبررسی،محصولاتتنوع

نرمحددر“تانسبمزبورخودرویدکیقطعاتبازاردیدگاهازاستگرفتهقرارسومودومهایدهکدراقتصادیمنظرازپژوگروهخودرو

تعددتاسبرخوردارصعودیروندازهمآنیدکیقطعاتمصرفضریبموجود،هایخودروعمرافزایشبهتوجهباوداشتهقرارمصرف

بازاراینبودناتژیکاستروبالاپتانسیلدهندهنشانهمگی،گرفتهصورتهایبررسیهمچنینو(دستگاهمیلیونچهارازبیش)خودرو

.پردازیممی(رقبا)موجودتجاریهاینامازهریکبازارسهممقایسهبهاینکهمقبلیتوضیحاتبهنظراست،

(محصول) PRODUCT
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عناصرصددرمختلفهایسرسیلندربرایکهاستسیلسیوم-آلومینیومآلیاژپایهبرهاسرسیلندربرایاستفادهموردمواد:موادجنس

:خودرواکثراًایرانگروههایوسرسیلندرA380.3،ALSi9Mgآلیاژهایاکثراً:سایپاگروهسرسیلندرهای).باشدمیمتفاوت

(باشندمیAS5،AS7،AS8آلیاژهای

عنوانبه.استمتغییرعدداینمختلفسرسیلندرهایبرایکهباشندبرینل110الی75محدودهدربایستمیسرسیلندرهاسختی:سختی

.باشدمیبرینل85حدودسختیعددXU7سرسیلندربرایمثال

لیکن ساختار متالو گرافی در .ساختار متالو گرافی قطعه بسته به نوع آلیاژ و عملیات حرارتی انجام شده برروی قطعه متفاوت است: متالو گرافی

.استحکام و دوام قطعه بسیار مهم می باشد

در صد 100ندر ها بصورت پس از پرس پولکی های کورکن ، برای کلیه سرسیل( واتر ژاکت)تست نشتی محفظه آبگرد:تست نشت محفظه آب

.الزامی است و این موضوع می بایست توسط تولید کننده سرسیلندر کنترل و گارانتی شود

.کنترل و گارانتی گرددتست نیز بصورت صد در صد الزامی بوده و می بایست توسط تولید کننده سرسیلندراین:تست نشت محفظه روغن

میکرون در 80الی 50ز اآیتم یکی از مهمترین پارامترهای ابعادی سرسیلندر است که معمولاً برای سرسیلندر هااین:هم محوری سیت و گاید

.که تاثیر زیادی در عملکرد و کمپرس موتور دارد.نظر گرفته می شود

.پارامتر نیز در عملکرد سوپاپ تاثیر دارداین:قطر سوراخ گایدها

......شامل تختی و توازی سطوح آب بندی،موقعیتهای مواضع ماشینکاری ، عمق مته و قلاویزها و:پارامترهای ابعادی 

.ر باشدو متناسب با دو گانه سوز و یا تک سوز بودن سرسیلندبایست مطابق استاندار هر سرسیلندرمی:جنس سیت وگاید
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سرسیلندر  خصوصفنی استخراج گردیده در نکات 



ز بازار هدف ان اهمیت عوامل فنز موثردر عمر سرسیلندر از منظر مخاطبی  ز می 
کاران و تراشکاران بر حسب درصد) (تعمی 
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مختلفزمانیمقاطعدرهاآنقیمتکنترلرقبارفتارمطالعههایروشازیکیمیباشدقیمتبازاریابیمحرکعناصرازعنصردومین

تاثیرآنباموازییاوتکیفیازبعددیگربعبارتگرددمیاتخاذمحرکاینمبنایبررقباوبازارتصمیاتازبسیاریمیباشد

قیمتخصوصدررقبااتاطلاعکسبیابیبازاروفروشاستراتژیگونههرتدوینوتعییننیازپیشاستبدیهیمیباشدگذار

END)نهاییکنندهمصرفوخرد،کلانتوزیعسطوحتمامیدرآنها USER)میباشد.

بهورودجهتنظرموردسطحانتخابو(SEGMENT)بازارهدفسطوحبندیتقسیممهمنکتهبازارباورودخصوصدراما

وبررسیایینهکنندهمصرفوفروشخرده،توزیعسطحسهدرحاضررقبایتمامیقیمتمبحثایندرمیباشدهدفبازار

بدینتاگردیددخواهنبندیتقسیممشتریانوبازارمختلفسطوحوهاقیمتاساسبرتجاریهاینامسپسوگرددمیارائه

.گردندروبهورکمتریمعضلاتبا(...وفروشمیزان،قیمت)مترتبهتصمیماتاخذخصوصدرسازتصمیممدیرانوسیله

قیمت (PRICE)
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پیشنهادعلماینانبزرگازیکیسخنارائهبااینجادرنمایدمیتکمیلوتضمینرااقتصادیفعالیتهراستمراروآورینو

:نمایدمیارائهراخود

پورترمایکل 

(نوآوری کلید کسب هرگونه مزایای رقابتی است) 


