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 چکیده
می باشند، لزوم  اندهاي کنونی که مشتریان براي تنظیم قوانین بازي رقابتی داراي قدرت کافیدر بازار    

ها به منظور بقا و موفقیت در هر کسب و کاري بیش از کلیه اصول  بازاریابی از سوي شرکت توجه به
در سالهاي اخیر، افزایش انواع محصولات وارداتی در بازار لوازم خانگی از یک سو . شودپیش احساس می

ابتی و سیاست دولت در حمایت از محصولات مشابه ساخت داخل از سوي دیگر، باعث ایجاد فضاي رف
آوري این تحقیق از نظر هدف کاربردي، از نظر شیوه جمع. جدیدي در این کسب وکار شده است

طی این تحقیق، جایگاه برند  .آوري اطلاعات آن، پرسشنامه استاطلاعات، پیمایشی و ابزار جمع
ی ترسیم هاي مذکور از دیدگاه مشتریان آنها با استفاده از فن نقشه ادراکمحصول یخچال فریزر شرکت

، در قالب چهار دست آمده، نقاط قوت و ضعف برند محصولات مزبورنهایت بر اساس نتایج بهشد و در
اساس، به غیر از متغیر قیمت، شرکت ال جی از حیث سایر اینمتغیرآمیخته بازاریابی شناسایی شد که بر

   .متغیرها در موقعیت و جایگاه بهتري نسبت به شرکت امرسان  قرار دارد
  

 .جایگاه، برند، لوازم خانگی، محصول یخچال فریزر، نقشه ادراکی: هاکلید واژه
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  مقدمه 
اي ناباورانـه تحـول یافتـه    با چرخش گردونه زمان، شرایط جهانی و بستر زندگی انسان به گونـه    

د ده ـمطالعات نشان مـی . این تحولات در بازار، ظهور قواعد جدیدي را به همراه داشته است. است
از دیدگاه سازمانی این عوامـل  . کنندگان تأثیرگذار استکه عوامل بسیاري بر تصمیم گیري مصرف

-به دو دسته کلی، عوامل تحت کنترل سازمان و عوامـل خـارج از کنتـرل سـازمان تقسـیم  مـی      
مهمترین عوامل تحت کنترل سازمانی، عناصر آمیخته بازاریـابی مـی باشـد و عبـارت     . ]10[شوند

هـا آنهـا را در بازارهـاي هـدف     که سازمان هاي ترفیعیمحصول،  قیمت، توزیع و فعالیت: است از
العمل مورد انتظار به منظور تحت تأثیر قرار دادن تقاضا با یکدیگر ترکیـب  خود و براي ایجاد عکس

هـا و  تواننـد خواسـته  ها به کمک عناصـر آمیختـه بازاریـابی خـود مـی     در حقیقت، شرکت. کنندمی
اي کـه ایـن   ادات مربوط به یک محصول را ردیابی و پیگیري کرده و آن کالا، خدمت یا ایدهپیشنه

امـروزه کارشناسـان،   از طرفی، . ] 8و 1[خواسته ها را به نحو مطلوب برآورده کند را طراحی نمایند
 .انـد منبع اصلی شکست سازمانها را نداشتن شناخت کافی از مصرف کنندگان و بازارها  بیان کـرده 

هاي موجـود، اگـر نگـوییم همـه، مجبـور      با توجه به چنین شرایطی به نظر می رسد بیشتر شرکت
هاي مشـتریان دقیقـاً توجـه کننـد و بسـیار      محور باشند، به نیازها و خواسته -خواهند بود که  بازار

ازطرفـی، صـنعت لـوازم خـانگی برقـی در سیسـتم       . ] 16[منعطف باشند تا در آینده موفق شـوند 
افزون کشور به محصولات این صـنعت  ، نیاز روز"اولا. دي هرکشور اهمیت بسیار زیادي دارداقتصا

، تعداد بسیار زیـاد  "ثانیا. که رابطه مستقیم با افزایش سطح زندگی و رشد جمعیت جوان جامعه دارد
کارکنان این صنعت در کلیه سطوح که با احتساب کارخانجات پایین دسـتی تولیدکننـده قطعـات و    

بـا ایـن   . دهندکار جامعه را تشکیل میبزرگی از نیروياد اولیه مورد استفاده در این صنعت، بخشمو
-به گونـه  وجود، با ورود کالاهاي خارجی، سهم بازار داخلی برخی شرکتها روند نزولی داشته است

سـر  تـر از نقطـه سـر بـه     اي که تعدادي از شرکتها مجبور به تعطیلی خطوط تولید و  برخی پـایین 
همچنـین موفقیـت یـک    . کنند و گروهی هم به دنبال حفظ سـهم بـازار فعلـی هسـتند    فعالیت می

محصول در یک بازار هدف خاص، به این مسئله بستگی دارد که برند آن محصول چقدر خـوب در  
بازار هدف جا بیفتد و یا به عبارتی چـه مکـان و جایگـاهی را در بـازار هـدف بـه خـود اختصـاص         

کند تا یک شرکت موقعیتی را انتخـاب کنـد و شـانس    یابی کمک میرایند جایگاهف. ]18و11[دهد
در حقیقت، تسخیر یک بازار با توجه به این اصـل  .]15[موفقیت برند مورد نظر را به حداکثر برساند

امکان پذیر است که بازار را بشناسیم و بدانیم مشتریان ما چه کسانی هستند و چه مـی خواهنـد و   
یابی بـه یـک شـرکت    جایگاه. ] 22و14 [دست آوریمیم جایگاه مناسبی در ذهن آنها بهاینکه بتوان
دهد که خود، محصولات و برندهایش را متمایز کـرده و نیازهـاي مشـتریان هـدفش را     امکان می

  . ]12[بهتر از رقبا تأمین کند
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ان و وارداتـی از  هدف از این تحقیق عبارت است از بررسی جایگاه برند لوازم خانگی سـاخت ایـر     
برنـد  : مطالعه موردي(کشورکره از دیدگاه مشتریان ساکن شهر تهران با استفاده از فن نقشه ادراکی

  ).هاي ال جی و امرسانمحصول یخچال فریزر شرکت
 

                                                                               یابیجایگاه
عنی جا انداختن یک محصول به صورت روشن، ممتاز و مطلوب در ذهن مشـتریان  یابی، یجایگاه   

یـابی راهـی اسـت کـه هـر      جایگـاه . ]7[در بازار مورد نظر، با توجه به محصولات شرکتهاي رقیب
ترین دلیل آن نیز این مسأله باشـد کـه امـروزه،     محصول باید از آغاز به آن پاي گذارد و شاید مهم

درعصري کـه در  .  ]20و6[اند وم تندبادي از اطلاعات و تبلیغات قرار گرفتهمشتریان در معرض هج
شود، مشتریان قادر نیستند در هر نوبـت اسـتفاده    ها دلار صرف فرایند تبلیغات می آن روزانه میلیون

  .] 23[از محصول، آن را مجدداً مورد ارزیابی قرار دهند
  

  نقشه ادراکی
 ـ   نقشه ادراکـی، بـه        مـورد اسـتفاده قـرار     1970زار مـدیریت راهبـردي از سـال    عنـوان یـک اب
سازي روابـط پیچیـده بـین رقبـاي بـازار و       این نقشه قابلیت منحصربه فردي در ساده. ]4[گیرد می

نقشه ادراکـی، فراینـدي اسـت کـه تصـورات ذهنـی       . گیري خرید مشتریان دارد معیارهاي تصمیم
دهنـدگان از شـرکت، محصـول،     انگر ادراکات پاسـخ نمای  این نقشه. دهد دهندگان را نشان می پاسخ

در حقیقـت،  . ]19و13[شـود صورت دو بعدي نمایش داده میخدمات، رقبا و غیره است و معمولاًبه
بر روي دو بعـد   "نقشه ادراکی عبارت است از نشان دادن ادراك و تصورات ذهنی مشتریان عمدتا

صـول و برنـد او در مقایسـه بـا رقبـایش در چـه       اي که مدیر قادر باشد فوراً ببینـد کـه مح  به گونه
در مجموع، نقشه ادراکـی، تصـویر یـا نقشـه     . ]5 [جایگاهی در ذهن مشتریان بازار هدف قرار دارد

دهد که چگونه یک محصول با یک ویژگی و مشخصـه  این نقشه نشان می. کندبازار را ترسیم می
دهد که کـدام  همچنین، نشان می. جه استاز جمله شهرت، قیمت، کیفیت و غیره در بازار مورد تو

-کنند و اینکه چگونه یک محصـول مـی  یک از محصولات در ذهن مشتریان با یکدیگر رقابت می
  .] 17و 25[تواند در بالاترین نقطه فروش و ترجیح افراد قرار بگیرد

  
  مدل تحقیق 

حقیق با الگو گرفتن در راستاي هدف تحقیق و براي پاسخ به سؤالات تحقیق، مدل مفهومی ت     
با توجـه بـه اینکـه، هـدف از ایـن تحقیـق بررسـی        . ]24و 3[یابی واکر طراحی شداز مدل جایگاه

ال جی و امرسان است؛ از اینـرو، بـا کمـی      هايجایگاه فعلی برند محصول یخچال فریزر شرکت
  . صورت زیر ارائه شده استیابی بهتغییر در مدل واکر، مدل پیشنهادي جایگاه
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 سؤالات تحقیق

 
 
  
 

تعیین و ایجاد موقعیت و جایگاه مناسب در ذهن مشتریان بسیار حـائز اهمیـت اسـت، از اینـرو         
تواند یک شـرکت را  نسـبت بـه وضـعیت و جایگـاه      هاي مشتریان میشناسایی نظرات و خواسته

کنـد تـا آن شـرکت بتوانـد     ین کمک میمحصول و برند خود در مقایسه با رقبا، آگاه کند و همچن
از ایـن رو پرسـش   . ]21و 2[کـار گیـرد  اقدامات لازم را براي حفظ وضعیت موجود یا اصلاح آن به

گاه مشتریان ساکن شهر تهـران در  کلیدي مطرح شده در تحقیق عبارت است از اینکه آیا بین دید
  تفاوت وجود دارد؟هاي ال جی و امرسان برند یخچال فریزر شرکت  مورد جایگاه

  :اند ازهمچنین، سؤالات فرعی مطرح شده در این تحقیق عبارت     
هاي ال جی و امرسـان،   آیا بین نظرات مشتریان ساکن شهرتهران محصول یخچال فریزر شرکت

  در زمینه محصول تفاوت وجود دارد؟
جی و امرسـان،   هاي ال آیا بین نظرات مشتریان ساکن شهرتهران محصول یخچال فریزر شرکت

  در زمینه قیمت تفاوت وجود دارد؟
هاي ال جی و امرسـان،   آیا بین نظرات مشتریان ساکن شهرتهران محصول یخچال فریزر شرکت

  هاي فروش تفاوت وجود دارد؟هاي توزیع و کانالدر زمینه سامانه
امرسـان،   هاي ال جی و آیا بین نظرات مشتریان ساکن شهرتهران محصول یخچال فریزر شرکت

  هاي ترفیعی تفاوت وجود دارد؟در زمینه فعالیت
 

 ]24و3[مدل پیشنهادي تحقیق حاضر در جایگاه یابی. 1نمودار 

 .خاصی با هم رقابت می کنند بازار هدف براي رسیدن به محصولاتی کهاي از  شناسایی مجموعه .1

هاي کلیدي تعیین کننده یک محصول رقابتی که جایگاه فعلی آن  اي از ویژگی شناسایی مجموعه. 2
 .در بازار بر آن اساس ساخته شده است

اي از مشتریان بالفعل نسبت به ویژگیهاي عمده  آوري اطلاعات مربوط به نظرات نمونه جمع. 3
 . هرمحصول

 .تعیین جایگاه فعلی یک محصول در فضاي رقابتی رده آن محصول و در صنعت. 4
  

 .تعیین نقاط قوت و ضعف یک محصول نزد مشتریان. 5

تدوین بیانیه جایگاه سازي یا بیانیه ارزش به منظور کمک به تدوین و اجراي راهبردهاي  -6
 .بازاریابی
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  روش تحقیق
. ابزار اصلی سـنجش در تحقیـق حاضـر، پرسشـنامه اسـت     : ها و اطلاعاتآوري دادهبزار جمعا

در پرسشـنامه  . ها و اطلاعات استفاده شده استآوري دادهبدین ترتیب، از دو پرسشنامه براي جمع
از مهمترین معیارهاي مؤثر در تعیین جایگاه برند محصـول یخچـال   اي مرحله اول شامل مجموعه

بـراي تحقـق روش فـوق، گـروه     . فریزر می باشد که با استفاده از روش دلفی استخراج شده است
گانی مشتمل بر متخصصان و کارشناسان صنعت لوازم خانگی، صاحب نظران و اسـاتید حـوزه   خبر

پرسشـنامه مرحلـه دوم بـا اسـتفاده از     . فریزر، انتخاب شد بازاریابی وآشنا با بازار محصول یخچال
نظرات بدست آمده در پرسشنامه مرحله اول طراحـی گردیـد تـا در اجـراي تحقیـق پیمایشـی در       

متغیـر آمیختـه    4این پرسشنامه در قالب . هاي ال جی و امرسان قرار گیرداختیار مشتریان شرکت
همچنـین مقیـاس مـورد اسـتفاده در     . انده شرح ذیلسئوال طراحی شده است که ب 19بازاریابی و 

  .درجه لیکرت می باشد 5طراحی این پرسشنامه، مقیاس 
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جامعه آماري در این تحقیـق شـامل مشـتریان مراجعـه کننـده بـه خـرده        : جامعه آماري ونمونه

فروشان شرکت هاي  ال جی و امرسان در سه منطقه شریعتی، امین حضـور و خیابـان جمهـوري    
  .لذا با توجه به اینکه جامعه مورد نظر نامحدود است. است

نفـر از مشـتریان شـرکت هـاي ال جـی و       384یق، مشتمل بر مورد نیاز براي تحقنمونه حجم    
بـه خـرده فروشـان    ) تکمیل پرسشنامه ها( امرسان است که در مدت زمان عملیات میدانی تحقیق

-هاي مذکور در سه منطقه شریعتی، امین حضور و خیابان جمهـوري  مراجعـه کـرده و بـه    شرکت

 متغیرهاي فرعی               متغیرهاي اصلی
  
  

  
 
 

 محصول

 شهرت و اعتبار شرکت
 تنوع اندازه، طرح و رنگ محصول یخچال فریزر شرکت

 دوام و طول عمر  محصول یخچال فریزر شرکت
 فیت موتور محصول یخچال فریزر شرکتکی

 زیبایی ظاهري محصول یخچال فریزر شرکت
 کیفیت خدمات پس از فروش محصول یخچال فریزر شرکت

 مدت ضمانت براي  محصول یخچال فریزر شرکت
ها و رده برچسب میزان اعتبار از حیث داشتن استانداردها، گواهینامه

 انرژي
 ال فریزر شرکتسطح قیمت محصول یخچ قیمت

   
  

فعالیتهاي  
  ترفیعی

 

 تبلیغات تلویزیونی
امور ورزشی، خیریه و (حمایت شرکت  از رویدادهاي اجتماعی و جانبی

 )غیره
-میزان اعتماد به رعایت تعهدات شرکت در ارائه جوایز و انجام قرعه

 هاکشی
 نحوه پاسخگویی فروشندگان شرکت به خریداران

 اتی محیطی و چاپی شرکتهاي تبلیغفعالیت
 کیفیت نحوه ارتباط شرکت با مشتریان        

  
 توزیع

 هاي شرکتنمایندگیمحل استقرار      
 موجود بودن محصول مورد نظر در نمایندگی ها در زمان خرید      
 سهولت دسترسی به قطعات محصول در صورت نیاز      
 هاي شرکتگیگستردگی پوشش جغرافیایی نمایند      

 متغیرهاي اصلی و فرعی تحقیق. 1جدول
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ها اطلاعات لازم بـراي  ضی از پرسشنامهاز آنجا که ممکن است بع. صورت تصادفی انتخاب شدند
پرسشنامه براي مشتریان هـر   200(پرسشنامه  400تحلیل را نداشته باشند یا برگشت داده نشوند، 

 390هاي گردآوري شـده،  توزیع گردید و در نهایت از مجموع پرسشنامه) یک از دو شرکت مذکور
 .امل و قابل استفاده بودندک) پرسشنامه از هر یک از دو شرکت مذکور 195(پرسشنامه 

  

نفـر از   6 براي تعیین روایی پرسشنامه، نمونه پرسشـنامه در اختیـار   :روایی و پایایی پرسشنامه
اساتید دانشگاهی متخصص در علم مدیریت بازاریابی و آمار و همچنین چند تن از متخصصـان در  

مونـه کـه بـه روش نمونـه     ن 40پیش آزمون با جمع آوري . زمینه صنعت لوازم خانگی قرار گرفت
دست آمـده از نـرم   در نهایت، مقدار به. برداري تصادفی ساده از جامعه انتخاب شده اند، انجام شد

اسـت کـه اعتبـار    ) 868/0( براي آلفاي کرونباخ متغیرهاي پرسشـنامه ایـن تحقیـق    SPSSافزار 
نون به تفکیک ارائـه  در جدول ذیل پایایی هر متغیر مک. آوري اطلاعات می باشدخوبی براي جمع

  .شده است
 
 

  

  هاي تحقیقها و یافتهتجزیه و تحلیل داده
 ـ          د در این بخش از تجزیه و تحلیل آماري، از فن نقشه ادراکی بـه منظـور ترسـیم جایگـاه برن

هاي ال جی و امرسان از دیدگاه مشتریان و همچنین بـراي پاسـخ   محصول یخچال فریزر شرکت
هـاي ادراکـی،  بـا    -در این مرحله به منظور ترسم نقشه. به سؤال اصلی تحقیق استفاده شده است

دسـت آمـده از  نـرم    استفاده از میانگین متغیرهاي فرعی مربوط به هر یک از متغیرهاي اصلی بـه 
هـاي ادراکـی ترسـیم    ، جایگاه برند هر دو شرکت از دیدگاه مشتریان بر روي نقشـه SPSSافزار 

نقشـه   6صورت دو بـه دو،  در نهایت، بر اساس بررسی چهار متغیر اصلی تحقیق به. ]9[شده است
 .ادراکی به شرح ذیل ترسیم شده است

 آلفاي کرونباخ متغیر آلفاي کرونباخ متغیر
 895/0 فعالیتهاي ترفیعی 905/0 محصول
 861/0 توزیع 851/0 قیمت

 محاسبه پایایی متغیر هاي مکنون به تفکیک و با استفاده از آلفاي کرونباخ. 2جدول
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ال جی و    هاي فوق، جایگاه فعلی برند محصول یخچال فریزر دو شرکتبر اساس نقشه   

شهود می باشد، این هاي ادراکی فوق مآنچه که در تمام نقشه. امرسان نمایش داده شده است
آل بر روي آن است که محصول یخچال فریزر هر دو شرکت از دیدگاه مشتریان در وضعیت ایده

 هاي مذکوراختلافی  در جایگاه برند محصول یخچال فریزر شرکت  لذا،. اندها قرار گرفتهنقشه

 تهاي ترفیعی و قیمنقشه ادراکی با توجه به فعالیت.  4نمودار  نقشه ادراکی با توجه به محصول و قیمت.  5نمودار 

 هاي ترفیعی و توزیعنقشه ادراکی با توجه به فعالیت.  7نمودار 

  
 نقشه ادراکی با توجه به قیمت و توزیع.  6نمودار 

  

 نقشه ادراکی با توجه به محصول و توزیع.  2نمودار  هاي ترفیعینقشه ادراکی با توجه به محصول و فعالیت.  3نمودار 
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ي مورد تحلیل قرار هاي آمارشودکه در ادامه با استفاده از آزمونها  مشاهده میدر کلیه نقشه
     .گیرندمی

  هاي تحقیقها و پاسخ به سؤالآزمون فرضیه
هاي ال جی و امرسان در مورد آیا بین دیدگاه مشتریان ساکن شهر تهرانِ شرکت: سؤال اصلی تحقیق

 هاي مذکور، تفاوت وجود دارد؟جایگاه برند محصول یخچال فریزر شرکت
  

       

   
در  05/0دلیل اینکه عدد معناداري متغیرها از سطح ویتنی، به -من) یو(اساس نتایج آزمون بر    

، 1Hرد شده و فرض % 95در سطح اطمینان  H0 در نتیجه فرض . نظر گرفته شده کمتر است
حسب متغیر نام شرکت یعنی وجود تفاوت معنادار بین میانگین رتبه دیدگاه مشتري و ابعاد آن بر

هاي ال جی و بنابراین، بین دیدگاه مشتریان ساکن شهر تهران شرکت. گیردد قرار میمورد تأیی
از اینرو . هاي فوق تفاوت وجود داردامرسان در مورد جایگاه برند محصول یخچال فریزر شرکت

غیر از متغیر نشان داده شده است، این محصول شرکت ال جی به) 3(همانطور که در جدول 
هاي آمیخته بازاریابی، در موقعیت و جایگاه بهتري نسبت به محصول ر متغیرقیمت، از نظر سای

  .مشابه شرکت امرسان قرار دارد
 
  هاي فرعی تحقیق پاسخ به سؤال 

هاي ال جی و امرسان، در زمینه شاخص محصول، تفاوت آیا بین نظرات مشتریان شرکت. 1سؤال
  وجود دارد؟ 

 
  

نتایج مقایسه  نام شاخص
  Z ل شاخص محصو

Asymp.Sig 
  (2- tailed) 

 000/0 -497/9 ال جی بهتر از امرسان تنوع اندازه، طرح و رنگ محصول
 000/0 -102/17 ال جی بهتر از امرسان کیفیت خدمات پس از فروش محصول 

 000/0 -292/16 ال جی بهتر از امرسان مدت ضمانت براي محصول

 نام متغیر اصلی
ات مشتري و نتایج مقایسه ادراک

 ابعاد آن بر حسب نام شرکت
Z 

Asymp. 
Sig.(2- tailed) 

 000/0 -170/17 ال جی بهتر از امرسان محصول 
 000/0 -081/16 امرسان بهتر از ال جی  قیمت
 000/0 -806/15 ال جی بهتر از امرسان توزیع

 000/0 -834/16 ال جی بهتر از امرسان هاي ترفیعیفعالیت

 درباره مقایسه دیدگاه مشتریان و ابعاد آن بر حسب نام شرکت ویتنی -من) یو(از آزمون  گیرينتیجه.  3جدول 

 قایسه شاخص محصول بر حسب نام شرکتمن ویتنی درباره م)یو(نتیجه گیري از آزمون  . 4 جدول
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 000/0 -537/16 ال جی بهتر از امرسان کیفیت موتور محصول
 000/0 -307/17 ال جی بهتر از امرسان دوام و طول عمر محصول

 000/0 -885/13 ال جی بهتر از امرسان شهرت و اعتبار شرکت
 000/0 -237/12 ال جی بهتر از امرسان زیبایی ظاهري محصول

میزان اعتبار از حیث داشتن استانداردها و 
 گواهینامه ها 

 000/0 -788/17 نال جی بهتر از امرسا
 
  

در  05/0دلیل اینکه عدد معناداري متغیرها از سطح ویتنی، به -من) یو(بر اساس نتایج آزمون    
، یعنی وجود تفاوت 1Hرد شده و فرض  H0 نظر گرفته شده کمتر است، در نتیجه فرض 

یید قرار معنادار بین میانگین رتبه متغیرهاي فرعی محصول بر حسب متغیر نام شرکت مورد تأ
هاي ال جی و امرسان در زمینه شاخص محصول بنابراین، بین نظرات مشتریان شرکت. گیردمی

از اینرو با توجه به جدول فوق، شرکت ال جی از لحاظ کلیه متغیرهاي شاخص . تفاوت وجود دارد
محصول در موقعیت و جایگاه بهتري نسبت به شرکت امرسان قرار دارد که از جمله دلایل آن 

هاي خود بر توان به شناخت صحیح بازار توسط شرکت ال جی و قرار دادن محور فعالیتمی
اساس خواست و رضایت مشتریان و نیز تلاش در جهت ارائه کالاهاي نوین و خدمات برتر با 

  .هاي روز بازار جهانی، اشاره کردپیروي از روند
هاي ترفیعی توسط ان، در زمینه انجام فعالیتهاي ال جی و امرسآیا بین نظرات مشتریان شرکت. 2سؤال 

  دو شرکت مزبور، تفاوت وجود دارد؟  
 
 

 نام شاخص
نتایج مقایسه 

شاخص فعالیت  
 ترفیعی 

Z 
Asymp. Sig. 
(2- tailed) 

 000/0 -020/14 امرسان بهتر از ال جی نحوه تبلیغات تلویزیونی شرکت
 000/0 -771/12 ر از امرسانال جی بهت کیفیت نحوه ارتباط شرکت با مشتریان

هاي تبلیغاتی شیوه فعالیت
...)روزنامه،مجلات،بیلبورد و (شرکت

 000/0 -320/16 ال جی بهتر از امرسان
 000/0 -013/0 بدون تفاوت نحوه پاسخگویی فروشندگان شرکت به خریداران

 000/0 -068/15 ال جی بهتر از امرسانمیزان اعتماد به رعایت تعهدات شرکت در ارائه جوایز 
امور (هاي اجتماعی و جانبیحمایت شرکت از رویداد

 ...)ورزشی،امور خیریه و
 000/0 -896/17 ال جی بهتر از امرسان

          

در نظر  05/0ویتنی، بدلیل آنکه عدد معناداري متغیرها از سطح  -من) یو(بر اساس نتایج آزمون  
، یعنی وجود تفاوت معنادار بین 1Hرد شده و فرض H0 ست؛ لذا فرض گرفته شده، کمتر ا

هاي ترفیعی بر حسب متغیر نام شرکت، مورد تأیید قرار میانگین رتبه متغیرهاي فرعی فعالیت
هاي ترفیعی ال جی در مجموع از لحاظ فعالیت با توجه به جدول فوق، شرکتاز اینرو . گیردمی

-توان به سرمایهدر جایگاه بهتري نسبت به شرکت امرسان قرار داردکه ازجمله دلایل آن می
اي تبلیغاتی، توجه به اصول هگذاري هنگفت شرکت ال جی بر استفاده از انواع شیوه

 هاي ترفیعی بر حسب نام شرکتدرباره مقایسه شاخص فعالیت من ویتنی)یو(آزمون  نتایج.  5 جدول
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که، تمرکز شرکت امرسان در درحالی.مداري و نیز برگزاري مسابقات ورزشی، اشاره کرد مشتري
 "زیبا، جادار و مطمئن: یخچال فریزر امرسان"استفاده از تبلیغات تلویزیونی در کنار شعار تبلیغاتی

  . را می توان به عنوان یکی از دلایل مؤثر درکسب نتیجه فوق در نظر گرفت
  

توزیع موجود در دو  هاي ال جی و امرسان، در زمینه سامانهآیا بین نظرات مشتریان شرکت. 3سؤال 
  شرکت مزبور، تفاوت وجود دارد؟

دلیل اینکه عدد معناداري ویتنی، به -من) یو(و بر اساس نتایج آزمون  6با توجه به جدول     
، 1Hرد شده و فرض H0 در نظر گرفته شده، کمتر است؛ لذا فرض  05/0متغیرها از سطح 

هاي توزیع بر حسب متغیر نام رهاي فرعی سامانهیعنی وجود تفاوت معنادار بین میانگین رتبه متغی
هاي ال جی و امرسان، در بنابراین بین نظرات مشتریان شرکت. گیردشرکت مورد تأیید قرار می

لیکن، در مواردي که شرکت ال جی در جایگاه بهتري . هاي توزیع، تفاوت وجود داردزمینه سامانه
م گیر و در مواردي که شرکت امرسان در نسبت به شرکت امرسان قرار دارد، اختلاف چش

از اینرو با توجه به جدول . موقعیت برتري نسبت به شرکت ال جی قرار دارد، اختلاف ناچیز است
هاي توزیع در موقعیت و جایگاه بهتري نسبت به فوق ، شرکت ال جی در مجموع از لحاظ سامانه

امرسان در نزدیکی شهر تهران را  قرار داشتن محل کارخانه شرکت. شرکت امرسان قرار دارد
از طرفی، فراوانی تعداد . توان به عنوان یک  مزیت رقابتی براي آن شرکت محسوب کردمی

برابر تعداد نمایندگی هاي شرکت  3هاي شرکت ال جی در شهر تهران که تقریباً نمایندگی
  . در نظر گرفت گیري جایگاه فوق،توان به عنوان یکی از دلایل  شکلامرسان است را می

  
    

هـاي ال جـی و امرسـان، در زمینـه قیمـت محصـول       آیا بین نظرات مشتریان شـرکت . 4سؤال  
  یخچال فریزر، تفاوت وجود دارد؟

  
  

 05/0دلیل اینکه عدد معناداري متغیرها از سطح نی، بهویت -من) یو(بر اساس نتایج آزمون      
، یعنی وجود تفاوت معنادار 1Hرد شده و فرض  H0 در نظر گرفته شده، کمتر است؛ لذا فرض 

. گیردبین میانگین رتبه متغیرهاي فرعی قیمت بر حسب متغیر نام شرکت مورد تأیید قرار می

نتایج مقایسه شاخص  نام شاخص
 توزیع

Z Asymp. Sig.    
    (2- tailed) 

گستردگی پوشش جغرافیایی نمایندگی 
 هاي شرکت

 000/0 -200/17 ال جی بهتر از امرسان
 000/0 -780/5 امرسان بهتر از ال جی سهولت دسترسی به فطعات محصول

موجود بودن محصول مورد نظر در 
 دگینماین

 000/0 -510/8 امرسان بهتر از ال جی
 000/0 -420/17 ال جی بهتر از امرسان هاي  شرکتمحل استقرار نمایندگی

 هاي توزیع بر حسب نام شرکتمن ویتنی درباره مقایسه شاخص سامانه)یو(گیري از آزمون نتیجه . 6 جدول
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. و امرسان شرکت امرسان تفاوت وجود دارد هاي ال جیبنابراین بین نظرات مشتریان شرکت
نشان داده شده است، شرکت امرسان از لحاظ قیمت در ) 7(ازاینرو همانطور که در جدول 

طیف قیمت انواع محصولات . موقعیت و جایگاه بهتري نسبت به شرکت ال جی قرار دارند
ال جی است که از یخچال فریزر شرکت امرسان تقریباً نصف قیمت محصولات مشابه در شرکت 

هاي حمایتی دولت از تولیدکنندگان توان به  مواد اولیه و کارگر نسبتاً ارزان وسیاستدلایل آن می
  .داخلی اشاره کرد

  

  

  

  هاي تحقیقسایر یافته
ها و سؤالات پژوهشی اشاره هایی اشاره خواهد شد که در بخش فرضیهدر این قسمت به یافته    

بندي هر یک از در این بخش، با استفاده از آزمون فریدمن به رتبه. چندانی به آنها نشده است
ز هاي فرعی، جهت شناسایی نقاط قوت و ضعف برند محصول یخچال فریزر هر یک امتغیر

آزمون معنادار بودن تفاوت بین ابعاد دیدگاه . شودهاي ال جی و امرسان پرداخته میشرکت
دلیل اختصار، از آوردن انجام شده است که به) 8(مشتریان هر یک ازشرکتهاي فوق، طبق جدول

هاي مذکور، خودداري ها براي هر یک از متغیر هاي محصول یخچال فریزر شرکتجداول رتبه
  .شده است

  
  
  
  
  

  محصول یخچال فریزر شرکت امرسان
بندي صورت گرفته در زمینه متغیر محصول به ترتیب از براساس رتبه :متغیر محصول) الف

، )1رتبه(غیر شهرت و اعتبارشامل مت) نقطه ضعف(تا بدترین وضعیت) نقطه قوت(بهترین وضعیت
، ضمانت براي )3رتبه (، زیبایی ظاهري محصول )2رتبه (تنوع اندازه، طرح و رنگ محصول 

رتبه (، کیفیت موتور محصول )5رتبه (، کیفیت خدمات پس از فروش محصول )4رتبه (محصول 

  .Z Asymp. Sig نتایج مقایسه شاخص قیمت  نام شاخص
           (2- tailed) 

 000/0 -081/16 امرسان بهتر از ال جی سطح قیمت

 195 تعداد
2χ 614/786 

 18 درجه آزادي
 000/0 (sig)داري  عدد معنا

 قیمت بر حسب نام شرکتمن ویتنی درباره مقایسه شاخص )یو(گیري از آزمون نتیجه.  7جدول 

معنا داري آزمون فریدمن. 8جدول   
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ها و و گواهینامه و میزان اعتبار از حیث داشتن استانداردها) 7رتبه (، دوام و طول عمر محصول)6
  .، است)8رتبه (رده برچسب انرژي

هاي بندي صورت گرفته در زمینه متغیر فعالیتبراساس رتبه :هاي ترفیعیمتغیر فعالیت )ب
شامل متغیر ) نقطه ضعف(تا بدترین وضعیت) نقطه قوت(ترفیعی، به ترتیب از بهترین وضعیت

، )2رتبه (فروشندگان شرکت به خریداران  ، نحوه پاسخگویی)1رتبه (نحوه تبلیغات تلویزیونی 
روزنامه، (هاي تبلیغاتی شرکت، شیوه فعالیت)3رتبه (کیفیت نحوه ارتباط شرکت با مشتریان 

، میزان اعتماد به رعایت تعهدات شرکت در ارائه جوایز و انجام )4رتبه ) (مجلات،بیلبورد،کاتالوگ
امور ورزشی، امور خیریه (ي اجتماعی و جانبیهاو حمایت شرکت از رویداد) 5رتبه (هاقرعه کشی

   .است) 6رتبه ) (وغیره
توزیع، به  بندي صورت گرفته در زمینه متغیر سامانهبراساس رتبه :متغیر سامانه توزیع )ج

شامل متغیرسهولت ) نقطه ضعف(تا بدترین وضعیت) نقطه قوت(ترتیب از بهترین وضعیت
، )2رتبه (د بودن محصول مورد نظر در نمایندگی ، موجو)1رتبه (دسترسی به قطعات محصول 

و محل استقرار نمایندگی شرکت ) 3رتبه (هاي شرکت گستردگی پوشش جغرافیایی نمایندگی
  .است) 4رتبه (

  
  محصول یخچال فریزر شرکت ال جی

بندي صورت گرفته در زمینه متغیر محصول به ترتیب از براساس رتبه :متغیر محصول )الف
شامل متغیر کیفیت خدمات پس از ) نقطه ضعف(تا بدترین وضعیت) نقطه قوت(تبهترین وضعی

، کیفیت )3رتبه (، زیبایی ظاهري محصول )2رتبه (، شهرت و اعتبار )1رتبه(فروش محصول 
داشتن  ، میزان اعتبار از حیث) 5رتبه (، تنوع اندازه، طرح و رنگ محصول )4رتبه (موتور محصول 

و ) 7رتبه (،  دوام و طول عمر محصول)6رتبه (ها و رده برچسب انرژيهاستانداردها و گواهینام
  .می باشد) 8رتبه (مدت ضمانت براي محصول

هاي بندي صورت گرفته در زمینه متغیر فعالیتبراساس رتبه :هاي ترفیعیمتغیر فعالیت )ب
ل متغیر شام) نقطه ضعف(تا بدترین وضعیت) نقطه قوت(ترفیعی، به ترتیب از بهترین وضعیت

، حمایت شرکت از )1رتبه ) (روزنامه، مجلات،بیلبورد،کاتالوگ(هاي تبلیغاتی شرکتشیوه فعالیت
، کیفیت نحوه ارتباط )2رتبه ) (امور ورزشی، امور خیریه وغیره(هاي اجتماعی و جانبیرویداد

میزان ، )4رتبه (، نحوه پاسخگویی فروشندگان شرکت به خریداران )3رتبه (شرکت با مشتریان 
و نحوه تبلیغات ) 5رتبه (ها اعتماد به رعایت تعهدات شرکت در ارائه جوایز و انجام قرعه کشی

  .می باشد) 6رتبه (تلویزیونی شرکت 
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توزیع، به سامانه  بندي صورت گرفته در زمینه متغیربراساس رتبه: متغیر سامانه توزیع )ج
شامل متغیر گستردگی )  نقطه ضعف(تا بدترین وضعیت) نقطه قوت(ترتیب از بهترین وضعیت

، )2رتبه (، محل استقرار نمایندگی شرکت )1رتبه (هاي شرکت پوشش جغرافیایی نمایندگی
و موجود بودن محصول مورد نظر در نمایندگی ) 3رتبه (سهولت دسترسی به قطعات محصول 

  .می باشد)  4رتبه (
  
  گیري جهنتی
ررسی، نقاط قوت و ضعف محصول یخچال فریزر دست آمده در این ببر اساس نتایج به    

دراین خصوص بین دیدگاه مشتریان . شرکت هاي مزبور از دیدگاه مشتریان مشخص شده است
داري هاي ال جی و امرسان، تفاوت معنادر زمینه جایگاه برند محصول یخچال فریزر شرکت

ها در از نظر سایر متغیروجود دارد که بر این اساس، به غیر از متغیر قیمت، شرکت  ال جی 
لذا با بررسی فاصله بین دو جایگاه . موقعیت و جایگاه بهتري نسبت به شرکت امرسان  قرار دارد

توانند با اتخاذ هاي مذکور میهاي ادراکی، شرکتبرند محصول یخچال فریزر در هریک از نقشه
شاره شده است، جایگاه برند هایی از آن در بخش پیشنهاد ها اهاي مناسب، که به نمونهراهبرد

به عنوان نمونه، بیشترین فاصله در جایگاه مزبور در . محصول یخچال فریزر خود را ارتقا دهند
 "فعالیت هاي ترفیعی وتوزیع "و"هاي ترفیعیمحصول و فعالیت"، "محصول وتوزیع"ابعاد 
بعد مذکور نسبت این موضوع بیانگر این است که شرکت ال جی در سه ). 6و2،3نمودارهاي(است

قیمت  "همچنین کمترین فاصله بین جایگاه مزبور، در ابعاد. به شرکت امرسان داراي برتري است
 4،5نمودارهاي(می باشد "قیمت و سامانه توزیع "و "هاي ترفیعیقیمت و فعالیت"،"و محصول

 لازم بذکر است که برتري شرکت امرسان در بعد قیمت نسبت به شرکت ال جی، سبب). 7و
   .کاهش فاصله مذکور در ابعاد فوق شده است

  

پیشنهادهاي ناشی از نتایج تحقیق جهت جایگاه سازي برند محصول یخچال فریزر و 
  ارتقاي آن در دو شرکت

  شرکت ال جی
  .تأکید بیشتر بر تبلیغات تلویزیونی براي  محصول یخچال فریزر ∗
 .ات آنهاتوجه بر اصول مدیریت موجودي و انبارداري محصولات و قطع ∗

 . هاگذاري نظیر استفاده از انواع تخفیفهاي قیمتکارگیري انواع راهبردبه ∗
 شرکت امرسان



  
  

 ايرداشت ادراکی از لوازم خانگی ایرانی و کرهب 

 

۹۱ 

  .هاي فروش و خدمات پس از فروشافزایش تعداد نمایندگی  ∗
 .تمرکز و توجه بیشتر بر فرایند خدمات پس از فروش و بهبود کیفیت آن ∗

   .محیطی و پیشبرد فروشهاي ترفیعی نظیر تبلیغات استفاده از سایر فعالیت ∗

همچنین به سایر پژوهشگران جهت تحقیقات آتی توصیه می شودکه با توجه به دامنه گسترده 
تحقیقات بازاریابی و اهمیت فن نقشه ادراکی در ترسیم جایگاه رقابتی در صنایع مختلف، 

ن در صنایع تحقیقات کاربردي بیشتري را با استفاده از این فن جهت ترسیم وضعیت بازار ایرا
  . دیگر ادامه و وسعت دهند

  

در فرایند اجراي هر تحقیقی، موانع و محدودیتهایی پـیش روي محقـق    :هاي تحقیقمحدودیت
هاي تحقیـق حاضـر بـه     اهم محدودیت. این تحقیق نیز از این قاعده مستثنا نبوده است. قرار دارد

  :شرح ذیل می باشد
هاي کیفی کمتر مورد توجه قرار گرفتـه اسـت و   روش سنجش نظرات مشتریان با استفاده از) الف

ههـا  سـنجش دیـدگا  . گیري متغیرها از پرسشنامه استفاده شده استدر این تحقیق نیز جهت اندازه
تابع شرایط زمانی و مکانی قرار دارند و تغییرات در دیدگاه پاسخ دهنـدگان ممکـن اسـت     "عمدتا

 لـذا گرچـه محاسـبه ضـرایب پایـایی و اعتبـار      . شود، صـورت گیـرد  میسریعتر از آنچه که تصور 
پرسشنامه تا حد زیادي کمک کننده است ولی به دلیل ماهیـت ابـزار پرسشـنامه، بایـد در تفسـیر      

  .نتایج تا حدي احتیاط به عمل آورد
طورکلی در تمامی تحقیقات میدانی به دلیل وجود متغیرهاي خارجی و داخلی تأثیرگـذار بـر   به) ب

هـا  کنترل هستندکه اهم این محـدودیت قابلآید که غیرهایی به وجود میمحدودیتمتغیر وابسته، 
  . گیري، روش تحقیق استگیري، خطاهاي نمونهمربوط به ابزار، شرایط اندازه
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