
 

 دونالد خلاصه اجرایی استراتژی بازاریابی مک

 
هاست. این برند در  فود در جهان از نظر حجم فروش و تعداد شعبهترین شرکت فستدونالد بزرگمک

از  دلیل موفقیت مک  کشور  ۱۱۶  بیش  با سرعت در حال رشد است.  دارد و همچنان  دونالد، فعالیت 
 .اش استدر تمام شعب و فرانچایزهای جهانی های بازاریابی دقیقبرنامه سازیپیاده

 دونالداستراتژی بازاریابی مک

ازمک استفاده  )برنامه "Plan to Win" استراتژی   دونالد  خود  جهانی  گسترش  برای  پیروزی(  برای  ای 
اساسمی بر  استراتژی  این  تبلیغات(Price) قیمت  یعنی ۵P  کند.   ، (Promotion)محصول  ، 

(Product) مکان ، (Place)و افراد ، (People) های رقابتی و منابع  بنا شده است. این شرکت از مزیت
 .برداستراتژیک خود برای تحقق اهداف بازاریابی بهره می

فود است. کارشناسان برآورد  در صنعت فست  گذاران در تبلیغاتترین سرمایهبزرگ  دونالد یکی ازمک
کند که در این زمینه از برای تبلیغات هزینه می  میلیارد دلار ۱.۲  اند که این شرکت سالانه بیش ازکرده

ترین بخش این بودجه به تبلیغات مخصوص  بزرگ .فودی دیگر پیشی گرفته استتمام برندهای فست
 .کودکان اختصاص دارد

روست؛ برخی معتقدند که این روبه  انتقادات مشتریان  هایی از جملهدونالد با چالشبا این حال، مک
های حقوقی مرتبط با  شکایت  علاوه بر این، با  .دهدکودکان را هدف قرار می  شرکت با تبلیغات خود،

های دیگری  چالش .دونالد ناسالم هستندنیز مواجه شده، زیرا منتقدان معتقدند که غذاهای مک  چاقی 
این شرکت   موانع رشد  از  نیز  رقابت شدید  و  غذایی،  آلودگی  کارکنان، خطرات  ترک  بالای  نرخ  مانند 

 .شوندمحسوب می

،  تمرکز بیشتر بر ارائه غذاهای سالم و ارگانیک  دونالد در تلاش است تا باها، مکدر پاسخ به این نگرانی 
 .نیازهای مشتریان خود را برآورده کند

 
 دونالدبیانیه مأموریت مک

فود در جهان است. بهترین بودن به معنای  دونالد تبدیل شدن به بهترین رستوران فستانداز مکچشم"
دونالد  ارائه کیفیت، خدمات، نظافت و ارزش عالی است تا لبخند را بر چهره هر مشتری در هر شعبه مک

 ".بیاوریم
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اعلام کرد که شرکت در حال تقویت برند   ۲۰۱۰دونالد در سال  جیم اسکینر، نایب رئیس و مدیرعامل مک
از نظر شرایط    ۲۰۱۰و گسترش حضور جهانی خود است. این در حالی بود که سال   یک سال سخت 

، بر موانع محوریتمرکز بر مشتری  دونالد توانست باوکارها بود. با این وجود، مکاقتصادی برای کسب
 .غلبه کند

  های اصلی، و راحتی مشتریانها، ارزشمنو، تجربه مشتری در رستوران  دونالد بر رویتمرکز اصلی مک
ای داده تا سطح رضایت اهمیت ویژه  منابع انسانی و بهبود شعب  دونالد بهزمان، مدیریت مکاست. هم

 .مشتریان را ارتقا دهد

 
 (External Situational Analysis) تحلیل محیط خارجی

توانند بر عملکردش تأثیر بگذارند را تا عواملی که می  همواره شرایط جهانی را زیر نظر دارد  دونالدمک
با وجود ریسک دونالد همچنان به  کشور، مک  ۱۰۰های سیاسی در بیش از  مدیریت کند. برای مثال، 

 .فعالیت خود در این مناطق ادامه داده است

 توانست  ۲۰۰۷دارد و حتی در دوران رکود اقتصادی سال    ثبات بالایی  این شرکت از لحاظ اقتصادی نیز
های  همچنین، با استفاده از فناوری .سودآوری خود را حفظ کند و محصولات جدیدی به بازار عرضه کند

 .جدید، تجربه مشتریان را بهبود داده است

به دلیل تبلیغات هدفمند برای   انتقادات اخلاقی و حقوقی  دونالد همواره در معرضبا این حال، مک
 .کودکان و فروش غذاهای ناسالم قرار دارد

 
 (Internal Marketing Audit) تحلیل محیط داخلی

 (Marketing Mix Effectiveness) کارایی استراتژی بازاریابی

بازاریابی مک  استراتژی بسیار (4P) دونالدآمیخته  تبلیغات،  و  مکان  قیمت،  و    شامل محصول،  موثر 
کنندگان، ایجاد روابط قوی با ذینفعان نیازهای مصرف  دونالد با تمرکز برطراحی شده است. مک  هدفمند
، جایگاه خود را در بازار تثبیت  گذاران، شرکا، مشتریان و کارمندان(، و عرضه محصولات نوآورانه)سرمایه

 .کرده است

برای رفع این   .غذاهای ناسالم و افزایش چاقی در میان کودکان  های حقوقی پیرامونشکایت :چالش
مک تغذیه   دونالدمشکل،  بسته  ایاطلاعات  روی  را  خود  میغذاهای  تلاش  و  کرده  درج   کند بندی 

 .ارائه دهد ترمحصولات سالم
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 تبلیغات و ترویج محصولات سالم

این تبلیغات شامل تأکید   .سبک زندگی سالم را ترویج دهد  کنددونالد در تبلیغات خود تلاش میمک
، و همکاری  (و سالمونلا E. coli های مانند حذف باکتری) بر کاهش چربی، کاهش خطر آلودگی غذایی 

 .های بهداشت مواد غذایی استبا سازمان

 
 دونالد مک SWOT تحلیل

 :نقاط قوت     

 شده و محبوب در سطح جهانی برند شناخته •

 کیفیت بالای محصولات و خدمات •

 صرفه و متنوعبههای مقرونقیمت •

 :نقاط ضعف    

 (های استخدام و آموزشافزایش هزینه) ترک کارکنان  نرخ بالای •

 تمرکز محدود بر غذاهای ارگانیک  •

 چاقی و تغذیه ناسالم های مرتبط باشکایت •

 :هافرصت      

 توسعه جهانی از طریق فرانچایزها •

 منوهای سالم و ارگانیک عرضه •

 های نوشیدنی و مواد غذاییهای تبلیغاتی با شرکتهمکاری •

 :تهدیدها ⚠

 انتقادات شدید به تبلیغات هدفمند برای کودکان  •

 KFC وی وبا برندهایی مانند برگر کینگ، ساب رقابت سنگین •

 آلودگی مواد غذایی خطرات مربوط به •
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 دونالداهداف بازاریابی مک

 (Strategic Thrust) استراتژی اصلی

از استراتژیمک های جدید، تلاش  جای ورود به حوزهکند؛ یعنی بهاستفاده می "رشد متمرکز"  دونالد 
 .فروش محصولات موجود را در بازارهای فعلی افزایش دهد کندمی

 :این استراتژی شامل موارد زیر است

 ها و فرانچایزها در کشورهای جدید افزایش تعداد شعبه :توسعه بازار .1

کم  :توسعه محصول .2 )مانند محصولات  مشتریان  نیاز  با  متناسب  جدید  منوهای  و  ارائه  چرب 
 ارگانیک( 

 استفاده از تبلیغات هدفمند و کاهش چربی غذاها  :بهبود تبلیغات و نوآوری در فناوری .3

 دونالدمزیت رقابتی مک

دارد. همچنین، به کمک فناوری و تغییر در    های رقابتیبرند قوی، گستردگی جهانی، و قیمت  دونالدمک
 .کیفیت محصولات خود را افزایش داده و رضایت مشتریان را جلب کند کندمنوهای غذایی، تلاش می

 
 دونالد طرح بازاریابی مک

 (Product) محصول

ها، قهوه، صبحانه، و کرده، نوشیدنیزمینی سرخهمبرگرها، مرغ، سیب  ای ازدونالد طیف گستردهمک
ای دارد تا مشتریان  محصولاتش تمرکز ویژه  بندی و برندینگبسته  دهد. همچنین، رویرا ارائه می  دسرها

 .ای یکسان و آشنا داشته باشندهمیشه تجربه

 (Price) گذاریقیمت

ازمک رقابتیقیمت  دونالد  می  گذاری  از استفاده  ترکیبی  یعنی  )  کند؛  ارزان  و    ۱محصولات  دلاری( 
 .دهدهای مختلف بازار ارائه میتر( را برای بخشمحصولات پریمیوم )گران

 (Place) مکان

های شلوغ قرار  ها، مراکز خرید و جادهمانند فرودگاه  های پرترددمکان  های خود را دردونالد شعبهمک
 .به حداکثر میزان فروش دست یابد دهد تامی

 (Promotion) تبلیغات
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تبلیغات تلویزیونی، حمایت از رویدادهای ورزشی، تبلیغات آنلاین، و ارائه هدایا   شرکت با استفاده از
 .کند، برند خود را تقویت میبه کودکان

 
 دونالدبندی مکبودجه 

 میلیارد دلار  ۱.۲تنها در ایالات متحده    ۲۰۰۸در سال    دونالد، مکAdvertising Age  بر اساس گزارش
شود.  محسوب می  کننده برتر در آمریکا تبلیغ  ۳۰  برای تبلیغات هزینه کرده است. این شرکت یکی از 

تبلیغاتی ملی و محلی  دونالد ازمک ازاستفاده می  دو استراتژی  تبلیغات ملی    ای مرکزیبودجه   کند. 
 .شودمدیریت می ای و فرانچایزهاشرکای منطقه شود، در حالی که تبلیغات محلی توسطتأمین می

 
فست صنعت  در  تبلیغات  هزینه  سال  کل  آن  در  بود  ۵.۶فود  دلار   .میلیارد 

 .(Koshuta, 2007)  دونالد بر کودکان متمرکز استاز کل بودجه تبلیغاتی مک  ٪۴۰حدود    طبق گزارشات،

 
 دونالدبرنامه عملیاتی مک

یک برنامه به تنهایی    برای پیشبرد اهداف بازاریابی ضروری است، اما  برنامه بازاریابی قوی  داشتن یک
نیست  .کافی 
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ارزشمند میبرنامه  زمانی  بهها  که  اجرا استراتژی  شوند  قابل  اجرای    های  از طریق  تنها  تبدیل شوند. 
 .(McDonald, 2007) اهداف استراتژیک بازاریابی دست یافت توان بهعملیاتی، می

 تر است؟چرا اجرای استراتژی از خود استراتژی مهم

بدون اجرا، هیچ    ، زیراتر استحتی از خود استراتژی مهم  برخی محققان معتقدند که اجرای یک برنامه،
اند و اجرای خوب نیاز به یک استراتژی  البته این دو مفهوم به هم وابسته .ای موفق نخواهد شداستراتژی

 .قدرتمند دارد

 چگونه برنامه بازاریابی را به استراتژی موفق تبدیل کنیم؟ 

 منجر شود  مزیت رقابتی پایدار  تواند به، اجرای موفق یک استراتژی میکاتلر و همکاران  طبق تحقیقات
(Kotler, Wong, Saunders, & Armstrong, 2005). برای این کار، سه مرحله اساسی باید طی شود: 

  همه مدیران و کارکنان باید نسبت به اجرای برنامه احساس  –  برنامه (Ownership) مالکیت .1
 .کنند مسئولیت و تعهد

های لازم مانند منابع مالی، انسانی، و ابزارهای  باید زیرساخت –  از برنامه (Support) حمایت .2
 .مدیریتی فراهم شود

باید – (Adaptation) انعطاف و تطبیق .3 بازاریابی  بازار  پویا  برنامه  بر اساس تغییرات    باشد و 
 .شود روزرسانی و اصلاحبه 

 مالکیت برنامه 

از  برنامهبزرگ  یکی  شکست  دلایل  استترین  سازمانی  تعهد  و  مالکیت  نبود  بازاریابی،   .های 
ایفا کنند. این    های بازاریابیگیری و اجرای برنامهفرایند تصمیم  دونالد باید نقش فعالی درمدیران مک

 :شامل

 (Action Points) نقاط اقدام کلیدی مشخص کردن •

 ریزی و بازبینی عملکرددر فرایندهای برنامه مدیران ارشد  مشارکت •

 های اجرایی برای تیم دهیساختارهای انگیزشی و پاداش ایجاد •

است؟ مهم  موضوع  این   چرا 
نیز دلسرد شده واگر مدیران ارشد نسبت به برنامه بی فرایند اجرا مختل    تفاوت باشند، تیم اجرایی 

 .(Aaker, 2009) خواهد شد

 حمایت از برنامه بازاریابی 
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 :به پنج عنصر کلیدی در سازمان بستگی دارد اجرای موفق یک استراتژی،

 .ببینند  آموزش مستمر   های لازم را داشته باشند وکارکنان باید مهارت –  نیروی انسانی متخصص .1

ای موفق نخواهد ، هیچ برنامهگذاری کافیسرمایه  بدون –  تخصیص منابع )بودجه، زمان، نیرو(  .2
 .شد

 .حمایت کنند های داخلی باید از اجرای برنامهها و رویهسیاست – ساختارهای سازمانی .3

را    تحلیل داده، ارتباطات، و ارزیابی عملکرد  دونالد باید ابزارهایمک –  های مدیریتی سیستم .4
 .تقویت کند

دونالد در بازارهای ، رمز موفقیت مکفرهنگ حمایت از نوآوری و اجرای سریع –  فرهنگ سازمانی .5
 .(Baker, 2008) جهانی است

 
 کنترل و نظارت بر اجرای برنامه

باید تا استراتژی  های کنترلی قوی سیستم  هر شرکت موفقی  با داشته باشد  را  بازار    های خود  شرایط 
 .هماهنگ کند

 چرا کنترل مهم است؟ 

در حال    ، اما بازار همیشهکندگیری کلی شرکت را مشخص میبرنامه استراتژیک بازاریابی، جهت  یک
های خود را بهبود دهد  برنامه  استفاده کند تا بتواند  های کنترلیمکانیزم  دونالد باید ازمک .تغییر است

 .(Gilligan & Wilson, 2007) و با تغییرات بازار سازگار شود

 کند؟دونالد برنامه خود را کنترل میچگونه مک

 ارزیابی اثربخشی تبلیغات بر فروش و تعامل مشتریان – تحلیل عملکرد تبلیغات •

 های بازاریابی نظارت بر روندهای جدید در تغذیه سالم و تنظیم استراتژی –  پایش تغییرات بازار  •

برای هماهنگی بهتر میان    المللیکشوری و بینمدیریت فرا  ایجاد یک  –  مدیریت جهانی یکپارچه  •
 .(Aaker, 2009) شعب در کشورهای مختلف

 
 دونالد در بازار جهانی چیست؟ بندی: کلید موفقیت مکجمع
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، جایگاه برند خود را حفظ گذاری کلان در تبلیغاتسرمایه  دونالد بامک –  تمرکز بر تبلیغات هدفمند     
است  .کرده 

تبدیل برنامه بازاریابی به یک استراتژی اجرایی    دونالد نتیجهموفقیت مک –  استراتژی اجرای قوی     
 .است  دقیق 
های خود را همواره ، استراتژیآنالیز عملکرد تبلیغات و بازار  این شرکت با –  نظارت و کنترل مستمر     

میبه   .کندروزرسانی 
استراتژی      در  رامک –  هاانعطاف  خود  محصولات  مشتریان،  نیازهای  درک  با  تغییرات    دونالد  با 

 .هماهنگ کرده است ای فرهنگی و تغذیه

ثابت کرده که یکمک :نتیجه با اجرای دقیق و نظارت    دونالد  بازاریابی هوشمندانه، همراه  استراتژی 
 .کننده موفقیت در بازارهای جهانی باشدتواند تضمین مستمر، می

 

 گیری نتیجه 

صدر   های بازاریابی هوشمندانه، نوآوری، و گسترش جهانی، همچنان در دونالد با تکیه بر استراتژیمک
، این شرکت تلاش  محصولات سالم و تبلیغات هدفمند با تمرکز بر .فود باقی مانده استصنعت فست

 .های حقوقی و رقابتی عبور کرده و رشد خود را ادامه دهدکند از چالشمی
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