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 یادگیری  اهداف

 فصل شما بايد به مطالب زير پي ببريد:بعد از مطالعه اين 

 معني فرهنگ و ويژگي مهم آن.  -1

ماهیت ارزش هاي فرهنگي به طور کلي مانند ارزش هاي اصلي،   -2

 که توسط مشتريان آمريكايي حفظ مي شوند.

 تأثیري که آن ارزش هاي فرهنگي بر رفتار مشتري مي گذارد.  -3

وبعلت تغییرات فرهنگي، بازاريابان بايد اين تغییرات را کنترل کنند  -4

 و از اين تغییرات سود ببرند. 

اهمیت دانش فرهنگي بر رفتار مشتري در توسعه برنامه هاي   -5

 بازاريابي مؤثر بین المللي.

توسعه يك رقابت تبلیغاني براي قهرمان آمريكايي، خط تولید جین  براي

، انجمن او تحقیقات روانشناسي را براي فهم  wranglerهاي سنگ شور

 wranglerارتباط مشتريان با لباس هاي جین شروع کرد واينكه چگونه 

دقیقه تا يك  45مصاحبه  چنديناين ارتباط را بوجود مي آورد . بعد ازانجام 

ساعتي آنها فهمیدند که چیزي را ازدست داده اند. آنها فهمیدند که مردم 

گي مان چیزي را استفاده مي کنند. ارزش هاي فرهنگي با درمحیط فرهن

نیازهاي احساسي ما در تقابل مي باشندتا بر رفتارما تأثیر بگذارند و ما را 

که خودمان انتخاب کرده ايم. بنابراين  ندمجبور به انتخاب محصولات نماي

انجمن چندين مردم شناس فرهنگي را به کار گرفت تا تحقیقات عیني را در 

انه ها، مغازه ها، خیابانها و مكان هاي فروش مانند بنگاه ماشین انجام خ

تولید کننده جین هايي بود که گاوچرانان آنها را مي  Wranglerدهند. 

ها )مردم شناسان( به نمايشات گاوبازي، بارهاي  يستپوشیدند. انتروپولوژ

لباس هاي   غربي، پیك نیك ها و ساير مكانهايي رفتند که در آن افراد از  

مانند مردم  Wranglerجین استفاده مي کردند. ارزش پوشنده تولیدات 
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شهري از طبقه کاگر بود. چه شهري و چه روستايي آمريكايي هاي قشر 

 زير اهمیت مي دهند. اردکارگر به مو

 اجتماع، وفاداري گروهي، دوستان، خانواده و ارزش افراد در جامعه. (1

با گذشته،ورزشها،ذات وماهیت کارها،فعالیت سنت درارتباط مداوم  (2

 هاي بیروني و سنتي مردان

 مسئولیت، اعتماد به نفس و صادق بودن در کار. (3

ي رو اين گروه ها با مشكلات زياد 1980و اوايل سال 1970اواخرسال  در

ي برو بودند اما رئیس جمهور شدن ريگان و بازرگشت آنها به ارزش ها

ن ارزشمند بودن مي داد. لوي صاحب فروشگاه جیقديمي بر آنها احساس 

للي مردانه بود ولي با خريداران زن سرو کار داشت اما شرکت  بین الم

Wrangler  سابقه خوبي در غرب داردکه شامل شیكاگو، داکوتاو

American Hero  نمود. تبلیغات به کارگران کمك کرد و کارگران

ا اد.بدمیرکاران کشتي را نشان واقعي کارخانجات فولاد، آتش نشانان و تع

ار ا قرهتوجه به وجود موسیقي ترکیبي سادگي تبلیغات مورد توجه آمريكايي 

 Wranglerفكر نكرده بودند. نقش  Wranglerکه هرگز به  رفتگ

 حقیقتدر میان  خرده فروشان و مشتريان باعث افزايش فروش شده بود. ما 

 د بارف کنندگان با اولین ديخود را در مورد عوامل محیطي مرتبط با مص

 اين عوامل محیطي توانست به بازاري براي فروش جین هايش دست يابد. در

   ررسيفصل ما نقش و تأثیر فرهنگي را در رشدا ستراتژي هاي بازاريابي ب

رف مي کنیم. بعد از تعريف و تعیین فرهنگ، ارزشهاي اساسي فرهنگي مص

ي نین در اين فصل و فصل بعد مکننگان آمريكايي بايد مشخص شود. همچ

یر تغی بینیم که تغییرات فرهنگي وجود دارند و اين مسأله منجر به بررسي

اراي ديان فرهنگي و تأثیر آن بررفتار مشتري مي گردد. در نهايت رفتار مشتر

 دو فرهنگ در برابر بازاريابي بین المللي بحث مي شود.
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 فرهنگ  تعریف

ك ا دربكل است و همینطور بیان ارتباط آن تنها يك تعريف از آن مش بیان

جه ر توو شناخت مشتريان نیز مشكل مي باشد . با وجود اين به دو معني زي

 کنید:

 قي،مجموعه ا ي است پیچیده که شامل دانش، اعتقاد، هنر، اصول اخلا 

عه جام سنت و ساير توانايي ها و عادات ديگري است که توسط بشر يا اعضاي

 حاصل شده است.

 گي.زند راهي آشكار از زندگي گروهي از مردم و برنامه کامل آنها براي 

اي فرهنگ چیزي است که از لحاظ اجتماعي آموخته شده و اعض بنابراين

 يك جامعه همگي در آن سهیم اند.

شامل اجزاي مادي و غیر مادي است. فرهنگ غیر مادي شامل  فرهنگ

 سنت ز شامل عقايد و عادات ولغاتي است که مردم استفاده مي کنند و نی

يكي هايي است که همگي آن را دارند و فرهنگ مادي شامل تمام مواد فیز

جاده و  مي گردد که تغییر کرده اند و توسط مردم به عنوان ابزار، ماشین،

مشتري،  -استفاده مي شوند. در يك محیط بازاري و درمتن رفتار زارعم

ولات و خدماتي مي شود که ساخته هاي فرهنگ مادي شامل تمام محص

ه. غیر تولید و مصرف مي شوند. مانند مؤسسات بازاريابي، سوپرمارکت ها و

 فرهنگ غیر مادي شامل روشي  است که در آن مشتري در سوپرمارکت ها

شري تر و بهتر را مي خرد. اهمیت فرهنگ در فهم رفتار ب جديدمحصولات 

یزي ياد مي کند که مردم چاين است که فهم ما را در مورد اين مسأله ز

 بیشتر از شیمیدان، فیزيكدان و زيست شناس مي باشند. واگرچه تمام

ش ارز مشتريان از لحاظ بیولوژيكي مشابه هستند، عقايد و جهان بین آنها

 آن ها در محیط هاي فرهنگي شان متفاوت مي باشد. عملكردهاي آن و 
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هنگ ت که کشف شده فرارتباط فرهنگ با تصمیمات بازار يابي: مدتهاس 

ن بري دوس 1949بر مصرف کنندگان تأثیر مي گذارد به عنوان مثال در سال 

حاظ مشاهده کرد که تمام فعالیت هايي که در آن مردم دخیل هستند از ل

 رايب دفرهنگي شخص است و تقريباً تمام خريد کالاهايي که صورت مي گیر

 ندگيرد تا بدين وسیله زاين است که راحتي فیزيكي آنها را بوجود بیاو

مك کياب فرهنگي آنها را در پي داشته باشد. بنابراين فهم فرهنگ به بازار

 مايند.یر نمي کند تا عكس العمل مشتريان به استراتژي هاي بازاريابي را تفس

م رسیدن به فه ظورگاهي اوقات راهنمايي ومردم شناسان فرهنگي به من

ان اريابمردم شناسان قادرند که به بازوشناخت بهتر بازار صورت مي گیرد. 

درشناخت فرهنگي وشیوه ا ي که درافراد وجامعه منعكس مي شود کمك 

 نمايند. درزير چندين نمونه ازفرهنگ وجود دارد. 

وه ويژگي يا خصوصیت ملي يا تفاوت هايي که يك گروه ملي را از گر 

شند با ئي تري ميديگر متمايز مي سازد. اين ها مانند اختلافات فرهنگي جز

را  يلي هابرز وکه با توجه به آنها مي توان آمريكايي ها، سوئدي ها، آلماني ها 

 از يكديگر شناخت. 

، ه هااختلافات در زير مجموعه هاي فرهنگي نیز وجود دارد مانند سیا 

 يهوديان و هیسپانیك ها.

ي نمايراهزبان آرم اشاره، وضعیت، نوع غذاونوشیدني همگي اينها نكات  

 کننده غیر زباني رفتاري مي باشند.

ي ( ساختارsemioicsاهمیت علائم در يك جامعه ، علم اشاره ها ) 

 ارنددرا براي مطالعه و تجزيه اينكه چگونه علائم در يك فرهنگ کاربرد 

ذاري يه گفراهم مي کند به عنوان مثال تبلیغاتي از علائم اشاره براي سرما

 مي کنند.روي کالاها استفاده 


