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 چکیده  

آن تحزت ننزوان    بازاریابی محصولات تجهیززات نیروگزاهی کزز از   

ل و نام برده می شود   شامل فروش محصزو  B2Bبازاریابی صنعتی یا 

ماهیزت   ر ویزا دولزت مزی باشزد    گیا خدمات یک شرکت بز شرکت دی

ز ( بBusinessیک کسب وکار ) خلق ارزش برای  بازاریابی صنعتی 

 نیازهای سازمانی و اهزدا   ست کزاخدماتی    محصول ویاوسیلز ارائز 

 ,   هزا  خواستز   ویا بز تعبیری دیگر. متسور می سازد رراآن کسب وکا

بزرای    محصزولات و خزدمات ویزجه  هزت ارتبزا         نیازها و الزامات 

. این فراهم می کند. رایک صنعت ویا کسب وکار دیگراستفاده مستمر 

تفاوتهایی  (B2C)در مقایسز با بازاریابی مصرفی( B2B)نوع بازاریابی

بز آن پرداختز می شود.ضمن اینکز در این مقالز  در این مقالزدارد کز 

 .بز ابزارهای نوین بازار یابی صنعت نیروگاهی نیزاشاره دارد

 واژه های کلیدی

چرخزز  ,SOWT , ژنراتزور,  زدول   B2Bبازاریابی صنعتی , بازاریابی

 نمر محصول

 مقدمه-1

ر های مختلف در بازا بازار پیدا کردن فرصت مطالعات مزایای انجام   از

طور  برداری از آنها را بز محصولات سازمان می باشد کز امکان بهره

در معرض  B2Bفرآیند بازاریابی  صنعتی یا .موثر فراهم می آورد

ن  باهم آهای  تغییرات زیادی قرار دارد زیرا  بایدتمامی قسمت

ایجاداین هماهنگی در استراتجی  .هماهنگ و پشتیبان یک دیگر باشند

تدوین  B2Bابراین اولین گام دربازاریابی صنعتی یا می گردد بن تبین

 هت دستیابی بز اهدا  بلند مدت سازمانی  دراستراتجی است  زیرا 

 . می گرددبرپایز مطالعات وتجربیات تدوین    .کزمی باشد

تعیین ماموریت ، شناسایی نقا  قوت و ضعف ) نوامل درونی ( ، 

یرونی ( ، تعیین اهدا  بلند شناسایی فرصت ها و تهدید ها ) نوامل ب

مدت ، سناریوی  موقعیت های   گوناگون بارقبا، مشخص کردن 

تدوین و طراحی   استراتجی در مجمونز فعالیت های بازاریابی 

تجزیز و یکی از قویترین ابزارهای تدوین استراتجی  مشخص می گردد.،

فرصتها، تهدیدها، قوت ها و کز در آن  می باشد SWOTتحلیل 

شناسایی شده و برای رویارویی بهتر با آنها   های سازمان  ضعف

قبل از اینکز  گردد. آما لازم استمی استراتجی های مناسبی تدوین 

  نمائیم  تحلیل SWOTاستراتجی بازاریابی را براساس ماتریس 

موقعیت محصولتمان را درداخل وخارج بررسی کرده ودریابیم 

زیرا وقتی بز   وقعیتی می باشدوسهم بازار آن در چز م محصولتمان 

شناسایی ووضعیت محصول در بازار داخل وخارج پی ببریم شاید 

های کشور بز فروش نیازی بز اینکز محصولات خود را بز تفکیک برای

مقایسز نمائیم   مولفز های متفاوتبابا  و مائیم ن بررسی مختلف

    .نباشد.

 

 :محصولعمر چرخه -2

مفهوم چرخز نمر محصول نقش اساسی در بازاریابی دارد.یعنی هر 

 محصولی در بازده زمانی خود دارای یک چرخز نمر می باشد..   از 

ای هر محصول  دیدی کز وارد بازار می شود، چرخز ای شکل بر

مراحل مختلف آن را طی می میگیرد کز محصول در طول نمرش 

کند. مراحلی کز هر کدام ویجگیهای خاصی دارند و نیازمند اقدامات 

ویجه ای هستند تا سازمان را قادر سازد کز بز بهترین شکل از آن 

   این مراحل نبارتند از: .محصول سود ببرد

   دراین مرحلز  محصول (INTRODUCTION)معرفی مرحله-1-2

این   محصول به تازگی معرفی شده و حجم فروش محدودی دارد. 

باید  یعنی  .    گیردالعز قرار مورد مط  محصول باید  مرحلز

ی  کز در صورت ارائز نمودو تعیین  کرد های بازار را شناسایی فرصت

. اگر محصول قرار محصول  دید، چز کسانی خریدار آن خواهند بود

است انتقال تکنولوژی شود سازنده اصلی معرفی شود کز در بازاریابی 

 نقش موثری دارد.

 :(GROWTH) رشد مرحله 2-2
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 شرکت تهمراه اس درشد قوی فروش و سو این مرحلز معمولاً با

 رسانی در مورد محصول  دید تمرکز  روی شناساندن و اطلاع بیشتر بر

 .

ی قابل  تبلیغات در این مرحلز بسیار حیاتی است، بنابراین باید بود ز

 . تو هی بز بخش بازاریابی اختصاص یابد. 

 : (MATURITY) بلوغ مرحله  -3-2

بازار اشباع شده است، رشد فروش شروع بز  آنجا کز در این مرحلز

ناپذیر افول   ی ا تناب رسد کز مرحلز کند و بز  ایی می کند شدن می

شود. در این مرحلز، نگرانی اصلی دفاع از سهم بازار است؛ بز  آغاز می

طوری کز بخش بازاریابی باید بیشتر و بیشتر تلاش کند تا محصول 

فظ و با رقیبانش مبارزه کند. در بتواند همچنان مشتریان خود را ح

  این مرحلز، تبلیغات و یافتن مشتریان  دید دیگر کارساز نیست 

 :  (DECLINE) افول مرحله  -2-4

ی اوج خود رسیده است، با طی  بز نقطز  در این مرحلز، محصول 

 بطوریکز   می گذاردی کاهش فروش  کردن سیر نزولی پا بز مرحلز

 در اینجا تصادی مقرون بز صرفز نخواهد بوددیگر تولید آن از نظر اق

  .باید تغیر پیدا کند. استراتجی بازاریابی 

می توان محصولات خود را تحلیل  مراحلاینک با درک هر کدام از 

 درکرده تا دریابیم محصولات ما در کدام دوره زیستی هستند .اگر 

ممکن  دوره بلوغ ویا افول هستند فروش آنها در بازار های خار ی نا

 .خواهد بود.

 محصولات جایگزین / تکنولوژی جدید: -3

شده بسیار بالا باشد  معرفی کز تازه  اگر فروش یک محصول  دید

فرایند   ه باشدکاهش پیدا کرد فروش محصولات فعلی و  اافتادهو

توانیم  طور خلاصز می بز . ایگزینی محصولات اتفاق افتاده است

محصولات  خارج کردنحال در   بگوییم کز محصولات  دید 

حال اگر محصولات  دید تری از  .قبلی آن هستند و   تر  قدیمی

محصولات ما وارد بازار شده باشند. فروش محصولات ما در بازار با 

 چرخز نمر  وضعیت 9 دول شماره   مشکل موا ز خواهد شد.

مپنا ژنراتور را  هت بکار گیری آن در بازاریابی کز محصولات شرکت 

 نرم افزار تحلیل گوگل استخراج شده است نشان داده می شود. با 

 

 

  

 وصعیت چرخه عمر محصول مشخصات نوع ژنراتور

 

  MGG58ژنراتور حرارتی 

 تولید حوزه کاربری محصزول:

 برق

تززوان محصززززززززول: 

231MVA 

 

 

 
 بلوغ

 MGG57ژنراتور حرارتی  

تولید  حوزه کاربری محصزول:

 برق

تززوان محصززززززززول: 

212MVA 

 

 

 
  

http://www.mapnagenerator.com/%da%98%d9%86%d8%b1%d8%a7%d8%aa%d9%88%d8%b1-%d8%ad%d8%b1%d8%a7%d8%b1%d8%aa%db%8c-mgg58/
http://www.mapnagenerator.com/%d8%aa%d9%88%d8%b1%d8%a8%d9%88-%da%98%d9%86%d8%b1%d8%a7%d8%aa%d9%88%d8%b1-%d8%ad%d8%b1%d8%a7%d8%b1%d8%aa%db%8c-%da%af%d8%a7%d8%b2%db%8c-%d9%85%d8%af%d9%84-mgs58/
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  MGS55ژنراتور حرارتی 

 تولید حوزه کاربری محصزول:

 برق

تززوان محصززززززززول: 

2۰2MVA 

 

 

 

  MGG41ژنراتور حرارتی  

 تولید حوزه کاربری محصزول:

 برق

تززوان محصززززززززول: 

۶2٫2۶MVA 

 

 

  MGG57ژنراتور حرارتی  

 تولید حوزه کاربری محصزول:

 برق

تززوان محصززززززززول: 

212MVA 

 

 

 

  MGG30ژنراتور حرارتی 

 تولید محصزول:حوزه کاربری 

 برق

تززوان محصززززززززول: 

31٫2۶MVA 

 

 

  MGS23ژنراتور حرارتی 

 تولید حوزه کاربری محصزول:

 برق

تززوان محصززززززززول: 

13112۶MVA 

 

 

  MGS58ژنراتور حرارتی 

 تولید محصزول: حوزه کاربری

 برق

تززوان محصززززززززول: 

2۶۰MVA 

 : 

 

 

http://www.mapnagenerator.com/%da%98%d9%86%d8%b1%d8%a7%d8%aa%d9%88%d8%b1-%d8%ad%d8%b1%d8%a7%d8%b1%d8%aa%db%8c-mgg55-2/
http://www.mapnagenerator.com/%da%98%d9%86%d8%b1%d8%a7%d8%aa%d9%88%d8%b1-%d8%ad%d8%b1%d8%a7%d8%b1%d8%aa%db%8c-mgg41-3/
http://www.mapnagenerator.com/%d8%aa%d9%88%d8%b1%d8%a8%d9%88-%da%98%d9%86%d8%b1%d8%a7%d8%aa%d9%88%d8%b1-%d8%ad%d8%b1%d8%a7%d8%b1%d8%aa%db%8c-%da%af%d8%a7%d8%b2%db%8c-%d9%85%d8%af%d9%84-mgs58/
http://www.mapnagenerator.com/%da%98%d9%86%d8%b1%d8%a7%d8%aa%d9%88%d8%b1-%d8%ad%d8%b1%d8%a7%d8%b1%d8%aa%db%8c-mgg30/
http://www.mapnagenerator.com/%da%98%d9%86%d8%b1%d8%a7%d8%aa%d9%88%d8%b1-%d8%ad%d8%b1%d8%a7%d8%b1%d8%aa%db%8c-mgg30/
http://www.mapnagenerator.com/%da%98%d9%86%d8%b1%d8%a7%d8%aa%d9%88%d8%b1-%d8%ad%d8%b1%d8%a7%d8%b1%d8%aa%db%8c-mgg30/
http://www.mapnagenerator.com/%da%98%d9%86%d8%b1%d8%a7%d8%aa%d9%88%d8%b1-%d8%ad%d8%b1%d8%a7%d8%b1%d8%aa%db%8c-mgg23/
http://www.mapnagenerator.com/%da%98%d9%86%d8%b1%d8%a7%d8%aa%d9%88%d8%b1-%d8%ad%d8%b1%d8%a7%d8%b1%d8%aa%db%8c-mgg23/
http://www.mapnagenerator.com/%da%98%d9%86%d8%b1%d8%a7%d8%aa%d9%88%d8%b1-%d8%ad%d8%b1%d8%a7%d8%b1%d8%aa%db%8c-mgg23/
http://www.mapnagenerator.com/%da%98%d9%86%d8%b1%d8%a7%d8%aa%d9%88%d8%b1-%d8%ad%d8%b1%d8%a7%d8%b1%d8%aa%db%8c-mgs58/
http://www.mapnagenerator.com/%da%98%d9%86%d8%b1%d8%a7%d8%aa%d9%88%d8%b1-%d8%ad%d8%b1%d8%a7%d8%b1%d8%aa%db%8c-mgs58/
http://www.mapnagenerator.com/%da%98%d9%86%d8%b1%d8%a7%d8%aa%d9%88%d8%b1-%d8%ad%d8%b1%d8%a7%d8%b1%d8%aa%db%8c-mgs58/
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-MWT2.5توربین بادی 

103-I  
 تولید حوزه کاربری محصزول:

 برق

تززوان محصززززززززول: 

21۶MW  

 

 

 

 
 

و  MGH63ژنراتور آبی 
MGH52  

 تولید حوزه کاربری محصزول:

تززوان  برق

  3۰۰MVAحصززززززززول:م

14۰MVA 

 

 

 

  ۶۰13پره توربین بادی 

 

 

ژنراتور توربین بادی 
MGW13-IA6  

 تولید حوزه کاربری محصزول:

 برق

تززوان محصززززززززول: 

211۰KVA 

 

 

 

 باسداکت 

 9باسداکت در محدوده  ریانی 

 کیلوآمپر 94الی 

 KV 91,71ولتاژ

 
 خدمات نیروگاهی :

 (Overhaul)اساسی عمیراتت/    موردی تعمیرات-1
 ها نیروگاه برداران بهره تخصصی های آموزش-2

 نیروگاههای حرارتی 

 نیروگاههای بادی

 بیآنیروگاههای 

 
 

  

1جدول

 ابزارهای اصولی یکی از: SWOT تحلیل استراتژی -4

از  ترین مسائل مهم در رابطه باسازمان ط وش تحلیل شرایر

تأثیر مستقیم در آینده کسب و کار  کهجمله بازاریابی وفروش 

  می کند.ارزیابی سازمان راها  از همه جنبه ودارد. سازمان 

مخصوصاً در تصمیمات  می باشد. T SWOآنالیز جدول

http://www.mapnagenerator.com/%d8%aa%d9%88%d8%b1%d8%a8%db%8c%d9%86-%d8%a8%d8%a7%d8%af%db%8c-mwt2-5-103-i-3/
http://www.mapnagenerator.com/%d8%aa%d9%88%d8%b1%d8%a8%db%8c%d9%86-%d8%a8%d8%a7%d8%af%db%8c-mwt2-5-103-i-3/
http://www.mapnagenerator.com/%d8%aa%d9%88%d8%b1%d8%a8%db%8c%d9%86-%d8%a8%d8%a7%d8%af%db%8c-mwt2-5-103-i-3/
http://www.mapnagenerator.com/%d8%aa%d9%88%d8%b1%d8%a8%db%8c%d9%86-%d8%a8%d8%a7%d8%af%db%8c-mwt2-5-103-i-3/
http://www.mapnagenerator.com/%da%98%d9%86%d8%b1%d8%a7%d8%aa%d9%88%d8%b1-%d8%a2%d8%a8%db%8c-mgh63-2/
http://www.mapnagenerator.com/%da%98%d9%86%d8%b1%d8%a7%d8%aa%d9%88%d8%b1-%d8%a2%d8%a8%db%8c-mgh63-2/
http://www.mapnagenerator.com/%da%98%d9%86%d8%b1%d8%a7%d8%aa%d9%88%d8%b1-%d8%a2%d8%a8%db%8c-mgh63-2/
http://www.mapnagenerator.com/%da%98%d9%86%d8%b1%d8%a7%d8%aa%d9%88%d8%b1-%d8%a2%d8%a8%db%8c-mgh63-2/
http://www.mapnagenerator.com/%d9%be%d8%b1%d9%87-%d8%aa%d9%88%d8%b1%d8%a8%db%8c%d9%86-%d8%a8%d8%a7%d8%af%db%8c-mwtb-50-3-2/
http://www.mapnagenerator.com/%d9%be%d8%b1%d9%87-%d8%aa%d9%88%d8%b1%d8%a8%db%8c%d9%86-%d8%a8%d8%a7%d8%af%db%8c-mwtb-50-3-2/
http://www.mapnagenerator.com/%da%98%d9%86%d8%b1%d8%a7%d8%aa%d9%88%d8%b1-%d8%aa%d9%88%d8%b1%d8%a8%db%8c%d9%86-%d8%a8%d8%a7%d8%af%db%8c-mgw13-ia6-2/
http://www.mapnagenerator.com/%da%98%d9%86%d8%b1%d8%a7%d8%aa%d9%88%d8%b1-%d8%aa%d9%88%d8%b1%d8%a8%db%8c%d9%86-%d8%a8%d8%a7%d8%af%db%8c-mgw13-ia6-2/
http://www.mapnagenerator.com/%da%98%d9%86%d8%b1%d8%a7%d8%aa%d9%88%d8%b1-%d8%aa%d9%88%d8%b1%d8%a8%db%8c%d9%86-%d8%a8%d8%a7%d8%af%db%8c-mgw13-ia6-2/
http://www.mapnagenerator.com/%da%98%d9%86%d8%b1%d8%a7%d8%aa%d9%88%d8%b1-%d8%aa%d9%88%d8%b1%d8%a8%db%8c%d9%86-%d8%a8%d8%a7%d8%af%db%8c-mgw13-ia6-2/
http://www.mapnagenerator.com/%d8%a8%d8%a7%d8%b3%d8%af%d8%a7%da%a9%d8%aa-2/
http://www.mapnagenerator.com/%d8%a8%d8%a7%d8%b3%d8%af%d8%a7%da%a9%d8%aa-2/
http://www.mapnagenerator.com/%d8%a8%d8%a7%d8%b3%d8%af%d8%a7%da%a9%d8%aa-2/
http://www.mapnagenerator.com/%d8%a8%d8%a7%d8%b3%d8%af%d8%a7%da%a9%d8%aa-2/
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بسیار   SWOTاستراتژیک و مهم شرکت استفاده از آنالیز

 آنالیز  .اد انگیزه ، اقدامات نملی آغاز گرددبا ایج دشو توصیه می

SWOTکسب و کار ی  ها ضعف ونقاط قوت   ، همه منابع   

در تجزیز و   دهدها بر اساس آنها انجام می گیری بررسی و تصمیم

، نوامل خار ی و داخلی مورد بررسی قرار  SWOTتحلیل 

فرصتها، تهدیدها، قوت ها و ضعف های سازمان در  می گیرند، تا

آینده شناسایی شده و برای رویارویی بهتر با آنها استراتجی های 

  مناسبی تدوین شوند. 

   کز نباتند از:در چهار بخش  سازمان راوکار  سبک  SWOT تحلیل

 ، تهدیدها(weaknesses) ، نقا  ضعف(Strengths) قوت نقا .

(Threats) های پیش رو و فرصت (Opportunities)  تشکیل می

. برای شناخت دقیق هر کدام از این چهار بخش باید درون دهد.

سازمان ) برای یافتن نقا  قوت و ضعف( و بیرون سازمان )برای یافتن 

تحلیل در  دول شماره نتایج  .شود ها و تهدیدها( را بررسی فرصت

 ثبت گردیده است.2

 

 : SOت داخلی نقا  قو 2-1 

از  باید تلاش کندکز ت داخلی سازمان با استفاده از نقا  قو  

تولید    ,فروش بالا  ,برند   فرصتهای خار ی بهره برداری کند. 

تکنولوژی  ,قوی در سازمان  رهبری  ,محصول انحصاری

 .سازمان باشد.عنوان نقطه قوت  می تواند  خاص

 : WO نقاط ضعف داخلی 2-2

کز سازمان با بهره برداری از هد  از این استراتجی ها این است 

فرصت های مو ود در محیط خارج بکوشد نقا  ضعف داخلی را 

بهبود بخشد. گاهی در خارج از سازمان فرصتهای بسیار مناسبی 

و ود دارد، ولی سازمان بز سبب داشتن ضعف داخلی نمیتواند 

 از این فرصتها بهره برداری کند.

 : STکاهش تهدید2-3

ای این استراتجی می کوشند با استفاده از نقا  شرکت ها در ا ر

قوت خود اثرات ناشی از تهدیدات مو ود در محیط را کاهش 

 دهند یا آنها را از بین ببرند.

 :WTکم کردن نقاط ضعف 2-4

سازمانهایی کز این استراتجیها را بز ا را در می آورند، حالت 

 تدافعی بز خود می گیرند و هد ، کم کردن نقا  ضعف داخلی

و پرهیز از تهدیدات ناشی از محیط خار ی است. سازمانی کز 

دارای نقا  ضعف داخلی می باشد و با تهدیدات بسیار زیادی در 

محیط خارج روبز رو می شود در موضعی مخاطره آمیز قرار 

خواهد گرفت. در واقع چنین سازمانی می کوشد برای حفظ بقا 

هش یا واگذاری ( در از فعالیت های خود بکاهد )استراتجیهای کا

شرکتهای دیگر ادغام شود، انلان ورشکستگی کند یا سرانجام 

 منحل شود.

 نتیجه: 

واحد تصمیم گیری  نسبت بز بازاریابی های مصرفی صنعتی بییازاربا

 نیستتصمیم گیرنده نهایی تنها یک فرد  .زیرا پیچیده تری دارندد

واحد تصمیم گیری و ود دارد و همین امر کار را پیچیده می  بلکز 

تحقیق  هت  تدوین وپیاده سازی برنامز ها واستراتجی .در این  کند

 بودی محصولات صنعت نیروگاهی  ابتدا نیاز های اثر بخش  بازار یاب

هر محصول  دیدی    ن تحلیل شود.چرخز نمر محصولات سازماکز 

کز  ) Product Lifecycle (رنم   یک چرخز  شود،  کز وارد بازار می

کند. مراحلی  محصول در طول نمرش مراحل مختلف آن را طی می

ای هستند  مات ویجهکز هر کدام ویجگیهای خاصی دارند و نیازمند اقدا

نتایج  .نمایدآن محصول  نحو فروش بز بهترین   تا سازمان را قادر 

 9تحلیل چرخز نمر محصولات سازمان مپنا ژنراتور در  دول شماره 

بدست آمده از چرخه عمر اطلانات  اینمنعکس شده است 

در جهت     SWOTجدول محصولات می تواند   با کمک  

  رساند استفاده از   ياري  اریابی بازتدوين اين استراتژي 

نقا  قوت و ضعف را در حیطز نوامل داخلی، تهدیدات و    دول  این

و استراتجی های  فرصت ها را در حیطز نوامل خار ی متمایز نموده

منعکس  2نتایج آن در  دول شماره  . می نماید مرتبط را تدوین 

 گردیده است.
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