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סטנדרטיזציה - Standardization

1. הגברת ההומוגניות בסגנון החיים, התנהגות קונים ותגובות למסרים.

2. Continuous urbanization of the world's population - similar attitudes and lifestyles across countries.

3. Internationalization of media
Customization
1. Cultural differences.

2. Language translation difficulties.

3. Differences in educational backgrounds in target markets.

4. Non availability of certain media.

5. Differences in national attitudes towards media.

כאשר מדובר על שיווק בתרבויות (ארצות) שונות, ישנם שני מושגים:

סטנדרטיזציה - מוצר מסוים שנשמר כמו שהוא וגם הפרסומת זהה בכל מקום בעולם.

לעומת קסטומיזציה או אדפטציה - זה כאשר מחליטים להתאים את המסרים או משנים את תכונות המוצר בהתאם לתרבות.

בפועל זה לא כל כך קורה היות ונמצאים איפה שהוא באמצע.

קוקה-קולה הצליחה לפתח שוק מקומי מאוד מיוחד ביפן, למרות ששמרו על הסטנדרט ולא שינו כלום מהמוצר. זה הצליח מאוד למרות שהטעם הזכיר ליפנים טעם של סויה.

פפסי מאוד הצליחה בבריה"מ, אך זה עבר כמה תהליכים של אדפטציה (אימוץ). שינו מעט את הטעם והוסיפו מעט טעם לימון.

כדי לשווק את המוצר בבריה"מ מצאו תקציב ע"י זה ששיווקו וודקה בארה"ב וזה מימן את הקמפיין.

בשנים האחרונות סגנון החיים הפך להיות יותר הומוגני.

העולם עובר תהליך מאוד מסיבי של אורבניזציה.

בעבר היו הרבה כפריים ובשנים האחרונות האנשים עוברים לאזורים עירוניים מהכפרים ואז האוכלוסייה נהיית יותר הומוגנית.

ישנה חשיפה עצומה לתקשורת שהופכת אותנו לכפר גלובאלי ואז התגובות של האנשים שנחשפים לאותם מסרים - זהות.

הטיעונים לגבי האמור לעיל -

1. הבדלים תרבותיים - אנשים שונים זה מזה בתרבותם (רוסיה, כווית, יפן וכו').

2. קשה לתרגם לפעמים משפה לשפה והמסרים לא זהים כתוצאה מכך.

3. רקע חינוכי שונה באוכלוסיות שונות - הצורה שבה החברה מתייחסת למערכת החינוכית, כמה משקיעים בחינוך.

4. ישנם אזורים שאין להם ערוצי טלביזיה או לא מגיעים אליהם עיתונים. אם מדיה מסוימת לא קיימת אז אולי המסרים לא נקלטים או מקבלים משמעות שונה.

5. ישנם הבדלים בעמדות של אנשים כלפי המדיה עצמה. 

סטנדרטיזציה או קסטומיזציה?
1. האם משתמשים במוצר באותה צורה?

2. האם צרכי הקונים מסופקים בתרבויות השונות?

3. האם מדובר על אותו סוג של צרכן? (פפסי מיועד לצעירים וכד')

4. האם המוצר יכול להימכר באותו מחיר בכל מדינה? יש להתאים מחירים.

5. האם המוצר יכול להתפרסם באותן המדיות? המסרים שונים ברדיו ובטלביזיה.

6. לפעמים אותה פרסומת יכולה להתפרש בתרבויות שונות בצורה שונה.

לסיכום:

יותר קל לעשות סטנדרטיזציה מאשר קסטומיזציה, אך לא תמיד זה אפשרי.

1. כאשר יש שוק מאוד גדול ואוכלוסיית היעד דומה מבחינת הצרכים שהמוצר הזה מספק.

2. למותג יש תדמית מאוד חזקה (שעון שוויצרי, רולס רויס וכדומה).

3. אם מצפים שצרכנים בסביבות שונות ובחברות שונות יגיבו בצורה שונה לפרסום מסיבי של המוצר.

4. המטרה של פרסום מוצר מסוים היא לספק צרכים מסוימים.

הבדלים תרבותיים :

איך ההבדלים האלה רלוונטיים לשכנוע, שינוי עמדות ברמות השונות.

התשתית של כל תרבות היא קודם כל חומרית, שעליה מתבססת הכלכלה והטכנולוגיה. 

ישנם ארגונים חברתיים שונים בכל מדינה ומדינה ובכל תרבות ותרבות.

השפעת מערכת החינוך, ישנם הבדלים במערכות החינוך באזורים שונים.

מבנה פוליטי מדיני מהווה מרכיב מאוד חשוב בתרבות.

מערכת האמונות האוניברסלית שלנו - משקל הדת או המסורת שמאפיין מדינה מסוימת.

אסטטיקה.

אומנות.

פולקלור.

מוסיקה, דרמה וריקוד.

זה לא נכון שתרבות שהיא יותר מפותחת מבחינה טכנולוגית - מערכת הערכים האסתטית גבוהה יותר. קשה לנבא ערכים אסתטיים.

שפה - זה מרכיב חשוב מאוד בתרבות. ישנן שפות יותר עשירות שמעבירות יותר מסרים, יותר ציורית ולכן קשה לתרגם בדיוק.

דוגמאות על למה מעבר של אינפורמציה מתרבות לתרבות יכול להיות בעייתי.
· הראש בתאילנד מאוד קדוש. אל תלטף למישהו את הראש.

· בהונג קונג אל תעשה צורה של משולש (זה מזל רע).

· המספר 7 בקניה הוא מספר רע, מזל טוב בצ'כיה וקסום בבנין שבאפריקה.

· המספר 10 מזל רע בקוריאה.

· ביפן המספר 4 הוא סימן למוות.

מחקרים שניסו לאפיין את התרבויות השונות מראים שהמימד הזה נקרא "מימד הקשרי" כאשר בקצהו האחד יש - High context culture ו- Low context culture.

תרבויות עם הקשר גבוהה:

ישנה התרבות שאנחנו מכירים (המערבית) - הקשר נמוך - מסיבות מסוימות יותר סנטראלית, קוגניטיבית. מתייחסים לזמן באופן סריאלי, מעבירים מסרים בצורה יותר רציונאלית וכו'.

ההקשר לא משחק הרבה תפקיד. ההקשר - זוהי הסביבה, מזג האוויר וכו'.

ישנן תרבויות עם הקשר גבוה - פחות אנליסטיות ויותר הוליסטיות, פחות קר ויותר חם. שם התקשורת הבלתי מילולית יותר חשובה.

נעשה מחקר המסווג את המדינות עם הקשר גבוהה והקשר נמוך.

הקשר גבוה (High context implicit) 

יפן, מדינות ערב, אמריקה הלטינית, ספרד, איטליה.

הקשר נמוך (Low context explicit)

אנגליה, צרפת, צפון אמריקה (ארה"ב), סקנדינביה, גרמניה, שוויץ.

אחד הערכים החשובים באמריקה זה האינדיבידואליות (אתה אחראי למעשיך לבדך).

ביפן הערך הקבוצתי חשוב יותר. אתה תורם לקבוצה ופחות ואיכפת לך מעצמך. זה מעודד חשיבה בינונית ומדכא יצירתיות.

תכונות תרבותיות (Cultural skills)

· כבוד בין אנשים כלפי התרבות של השני.

· התמודדות עם עמימות.

· תראה, תביע אמפטיה.

· אל תהיה (ביקורתי) שיפוטי.

· תהיה מודע להטיות שלך.

· אל תצחק על דברים שיכולים להתפרש כעלבון.


Cross cultural negotiation
ארבעה שלבים בתהליכים של משא ומתן בין תרבויות.

1. סמול טוק, מרגישים את הבנאדם (פורק מתח מסוים, הכרות).

2. צריך להעביר אינפורמציה.

3. שכנוע עמדות.

4. ויתורים והסכמות.

ביפן זה יותר קשיח, יש זמן מוגדר. במשך כל הפגישה הראשונה זה עדיין היכרות וזה יכול לקחת מספר שבועות.

אינפורמציה רלוונטית. באמריקה זה מאוד מסודר - סנטראלי, מתומצת, נקודתי.

ביפן - ההצעות קיצוניות, הרבה הסברים מסביב לעניין.

ישנם פערים ומנסים לצמצם אותם.

בארה"ב - מתומצת, נקודתי, אסרטיבי אך גם הוגן. ואני בעל סמכות להשתכנע.

ביפן - חלק מתהליך השכנוע לא מתבצע בחדר שבו מתווכחים, זה מתבצע מאחורי הקלעים.

ארה"ב - אומרים, אני מוכן לוותר על זה וזה וכו'.

ביפן - הרבה יותר הוליסטי ופחות אנליסטי. וקיימת תחושה שהם לא החליטו עדיין עד שלבסוף מקבלים הסכמה גורפת לאחר שכל הגורמים חתמו על ההסכם.

"Japanese feel that if you disagree with their theories, you are disagreeing with their personalities."








