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مقدمه

ه‌هایشبکدهان،بهدهانروابطشاملکهدارندقرارگسترده‌ایمحرک‌هایبرابردرمشتریانامروز•
.می‌باشداجتماعیعلائموبیگانه

حیطی،متغییراتبازار،شرایطباتطابقمشتریان،نیازبهپاسخجدید،محصولتوسعهازهدف•
.باشدمی‌تواندرقباسیاست‌هایبامقابلهومشتریانرضایتسود،افزایش

وتاسآن‌هاتجارتازمهمجنبهیکجدیدمحصولاتپیوستهمعرفیکهباورنداینبرشرکت‌ها•
.کردخواهدکمکبازاردررقابتیحالتیکنگهداریوبیشترتقاصایجذببه
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هدف تحقیق

وافزایش دهندهاصلیدینامیزم هایکهاستشدهتعریفهدفاینباتحقیقاین•
ودهساتصویریبتواندوکردهشناساییراجدیدمحصولتوسعهموفقیتکاهش دهنده ی

.نمایدارائهتصمیم‌گیرندگانبهمسألهاینازمدیریتی

یکایجادباداریمسعی،جدیدمحصولموفقیتبرمؤثرعواملبررسیضمنپژوهش،ایندر•

.یمبپردازجدیدمحصولموفقیتدرآن‌هاتأثیرمیزانوعواملاینتعاملبررسیبهپویامدل
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عوامل اساسی در موفقیت توسعه محصول جدید 

باهمراهجدیدمحصولاتطراحیوبالاکیفیتباجدیدمحصولفرآیندبایدشرکت(1)
.باشدداشتهمشتری مداری

رکزمتممناطقواهداف،مشمول،اهداف،جدیدمحصولاستراتژیتعریفبهقادربایدشرکت(2)
.باشداستراتژیک

.کندفراهمرامحصولتوسعهوجدیدمحصولاتبرایتعهدلازممنابعبایدارشدمدیریت(3)

تیم،یاختصاصرهبرشاملباشد،داشتهبالاکیفیتباجدیدمحصولگروه هایبایدشرکت(4)
.غیرهکارآمد،وسریعتصمیم‌گیریمکرر،وقویتعاملارتباط

.باشدداشتهنوآوریفرهنگوهواوحالبایدشرکت(5)
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مدل انتشار باس

رشدمدل‌هایمشهورترینازیکیورشدنوآوریانتشاربرای(1969)باسفرانکتوسطمدلاین
فناوریمدیریت،استراتژیبازاریابی،چونموضوعاتیدرگستردهطوربهومی‌باشدجدیدمحصولات

صولاتمحفروشپیش‌بینیابزاریکعنوانبهمدلاین.می‌گیردقراراستفادهموردهزینه‌هاسایرو
.استشدهمعرفیجدید

          A 
          

       P 

         
             +

                
a

+

+ +

                    

         

               
                    

+           

           

+

+

A

        
c

B

B

+

        
N

          
i

-

(2000استرمن،)انتشار باس مدل -1شکل 
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معلولی  و فرضیه های پویا-نمودارهای علت 

و علی و معلولی اثر بودجه تحقیقاتحلقه های 
بازار یابی بر نرخ جذب مشتری

                    

        
    

        
       

              
            

         

         
       

               

        

        
                   

                

علی و معلولی اثر حلقه های 
تبلیغات دهان به دهان

نبدی.شودمیآغازموجودتعاملاتمدلسازیسیستم،براثرگذارمتغیرهایاستخراجازپس
.شوندمیبیانپویاهایفرضیهقالبدرآنهاروابطوشدهاستخراجمتغیرهایکهصورت
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نمودار علی و معلولی اثر خرید مجدد مشتریان فعال-5شکل 
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مدل ریاضی

توابعوواسطهمتغیرهایشامل)کمکیمتغیر46ونرخمتغیر3حالت،متغیر3دارایمدلاین
وال،فعمشتریانواولبارمشتریانبالقوه،مشتریان:ازعبارتندحالتمتغیرهای.است(جدولی
هایمتغیرمابقیورفتندستازنرخودوبارهخریدنرخپذیرش،نرخ:ازعبارتندنرخیمتغیرها
.می‌باشندکمکیمتغیرهایمدلدرموجود

ذابیتجمحصول،قیمتجذابیتمحصول،بسته‌بندیجذابیتازاعممحصولکلیجذابیت‌هایبرای
.استشدهاستفادههاLookupازنیزمحصولکیفیتجذابیتومحصولاجرایی

طراحیLook upتابع -6شکل 
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تعداد مشتریان فعال
تعداد مشتریان

بالقوه
تعداد مشتریان

جدید
نرخ کل جذب مشتری

ضریب جذب مشتری
نرخ تماس

جمعیت کل

نرخ جذب مشتری بواسطه
تبلیغات رسمی

نرخ جذب مشتری بواسطه
تبلیغات دهان به دهان

 

 
  

میانگین مصرف هر
مشتری

نرخ فروش

فروش اولیه در هر
مشتری

نرخ فروش اولیه

نرخ فروش مجدد به
مشتریان

 

 
 

 

 
اثربخشی بازاریابی 

تعداد کل مشتریان

رضایت کلی مشتری

نرخ از دست رفتن
مشتری

بودجه بازاریابی

نرخ خرید دوباره

بودجه تحقیق و
توسعه

جذابیت محصول از
منظر طراحی

اثر طراحی بر جذابیت
محصول

اهمیت طراحی

جذابیت محصول از منظر
عملکرد

اهمیت عملکرد

اثر عملکرد بر جذابیت
محصول

جذابیت محصول از منظر
بسته بندی

اهمیت بسته
بندی

اثر بسته بندی بر
جذابیت محصول

جذابیت محصول از
منظر کیفیت

اهمیت کیفیت

اثر کیفیت بر جذابیت
محصول

جذابیت کلی محصول
اثر قیمت بر جذابیت

محصول

جذابیت محصول از
منظر قیمت

اهمیت قیمت

درآمد کل

قیمت محصول

سهم تحقیق و توسعه از
درآمد کل

قیمت مطلوب در
بازار

سهم بازاریابی از
درآمد کل

متوسط بودجه بازاریابی
شرکتهای رقیب در بازار

تابع جدولی اثربخشی
بازاریابی

ضریب از دست رفتن
مشتری

نرخ ازدست رفتن
مشتری

نرخ از دست رفتن>
<مشتری

تابع جدولی
طراحی

تابع جدولی
عملکرد

تابع جدولی

بسته بندی
تابع جدولی کیفیت

تابع جدولی ضریب از دست
رفتن مشتری

تبلیغات دهان به
دهان

(شبیه سازی شده در نرم افزار ونسیم)موجودی جریان توسعه محصول جدیدمدل -7شکل 
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پیاده سازی سناریوهای مختلف

درمحصولاتیبرایشبیه‌سازیاینبانفرمیلیون1بررسیموردجامعهدرهدفمشتریانکلتعداد
.‌شوندمیخریداریمرتباًوهستندجامعهافرادوخانوارموردنیازماهیانهصورتبهکهشدهنظرگرفته

اینجزئیات1جدولدرکهاستشدهگرفتهنظردرمدلشبیه‌سازیاجرایبرایسناریوسه
:استمشخصسناریوها

سناریوهای داده شده به مدل-1جدول

نام‌سناریوردیف
سهم‌بودجه‌بازاریابی‌از‌درآمد‌

کل
سهم‌بودجه‌تحقیق‌و‌
توسعه‌از‌درآمد‌کل

%5%5سناریوی‌پایه1

%5%10سناریوی‌تبلیغات2

%10%5سناریوی‌تحقیق‌و‌توسعه3
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بهتمی‌بایساگرچهداردسریعتریرشدبازاریابیارتقاءوتحقیقافزایشسناریویدرجذبنرخ
وتحقیقیاقیممستتبلیغاتبهبوداثربینتفاوتهمچنین.نمودتوجهنیزبازاریابیاثربخشیتاخیر
.استتاملقابلنیزرسمییادهانبهدهانتبلیغاتطریقازمشتریجذبنرخبرتوسعه

نرخ جذب مشتری بواسطه تبلیغات رسمی
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نرخ کل جذب مشتری
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جذب کلشبیه سازی بر بستر سناریو برای نرخ جذب مشتری بواسطه تبلیغات رسمی، دهان به دهان و نرخنتایج -8شکل 

نرخ جذب مشتری بواسطه تبلیغات دهان به دهان
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نشانوفادارنمشتریاوجدیدمشتریانبالقوه،مشتریانتعدادحالتمتغیرهایبرایشبیه‌سازیننایج
3و2سناریوهایدرتیبتربهقبل،شکلدرموجودنرخ‌هایازمتاثرمتغیرها،این.استشدهداده

.می‌دهندنشانراتندتریدینامیک
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شبیه سازی بر بستر سناریو برای مشتریان بالقوه، مشتریان جدید و مشتریان وفادارنتایج -9شکل 
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نتیجه گیری

حصولمتوسعه‌یموفقیتکاهنده‌یوافزایندهاصلیدینامیزم‌هایشناساییهدفباحاضرتحقیق
شده،انجامتمسیسشناساییپویاییروشاساسبرتحقیقایناینکهبهنظر.استگرفتهانجامجدید
تاسآنازحاکیخلاصهطوربهآن‌هانتایجکهشدبررسیمختلفسناریوی2پایه،حالتبرعلاوه
:که

واقعمؤثرترهمزمانطوربهبازاریابیوتوسعهوتحقیقبخش هایدربودجهافزایش
.استپایدارتروموثرترتوسعهوتحقیقتاثیراگرچهمی‌شود

نایوشودمیمحصولکلیجذابیتافزایشسببتوسعهوتحقیقبخشدربودجهافزایش
.گرددمیمحصولپذیرشنرخافزایشباعثمتعاقباافزایش

ببساینومیشودتبلیغاتطریقازمحصولپذیرشافزایشباعثبازاریابیبودجهافزایش
وفعالنمشتریابهآنهاتبدیلواولبارمشتریانتعدادافزایشنهایتدروپذیرشنرخافزایش
.شودمیدهانبهدهانتبلیغاتافزایش
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با تشکر از توجه شما


