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  کی  ی ابیجستجو، ابداع و ارائه محصول به بازار. بازار یعنی  یابی بازار  تی ریمد

  ی و مشتر دیفروش محصول مسلط شو  یکه نسبت به چگونگ ی هنر است. زمان

.  دیرا به دست گرفته ا ی ابیبازار ت یری مد یعنی  د،یکن بیترغ د یرا نسبت به خر

کنند.   یارائه م ع شدند که محصولات متنو  یراه انداز  یامروزه مشاغل مختلف 

خود   اتیکنند تا بتوانند به ح  دا یمردم پ ن یخود را ب گاهیجا  د یاز آن ها با ک یهر  

 .ادامه دهند

 

  ت ی ر ی در مورد مد   د ی هر آنچه که با 

 د ی بدان   ی اب ی بازار 
 تیم تحریریه اقیانوس آبی 
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به   دن؛یو درست جنگ دنی هنر خوب جنگ  افتنی  ی عنیخوب  یابی بازار  تی ریمد

محصول شما   د یکه ممکن است در عرصه تول یادی ز   یرقبا ن یکه از ب  یمعن ن یا

محصول   دیو آن ها را نسبت به خر  دی ابید را بخو ان ی وجود داشته باشند، مشتر

  زان ی که م د یهست ی ابی خوب در بازار   ری مد ک یشما   ی . زماندیخود علاقه مند کن

همه   ی آب  انوسی مطلب از اق ن ی. در ا دیحد ممکن برسان نی فروشتان را به بالاتر

 .دیریگ  یم اد ی  یابی بازار  تیر ی را در مورد مد  زیچ

 

 ست؟ یچ یاب یبازار تیریمد 

  ی علم و هنر انتخاب بازارها (Marketing Management) یابی بازار  تی ریمد

خلق و مبادله و   قیاز طر  ان یمشتر  شی جذب و حفظ و افزا  ز ی هدف سودآور و ن

بتواند محصولات خود را   ی کننده ا دی تول نکهیا  یارائه ارزش به آنان است. برا

و   د یرا جستجو، محصول مورد نظر را تول  ازها ی در بازار ن دی به فروش برساند با

  یمراحل را در برم نی هر سه ا  یابیبازار ت یر یکند، مد ییبازار هدف را شناسا 

 .ردیگ

 

  انی م نی جستجو، ابداع و ارائه محصول به بازار. در ا یعنی  یابی بازار  تی ریمد

صدها   یچون ممکن است ده ها و حت ست،ی ن ی ئه محصول کاففقط خلق و ارا

آشنا   ی ابی با علم بازار  د یوجود داشته باشد. شما با  زین  گر یمحصول مشابه د

و آن ها   د یابیرا ب   د دارن ازی که به محصول شما ن یی ها یمشتر د یتا بتوان  دیباش

نسبت به   یکه مشتر دی که شما بدان  ی. زماندیکن بی محصولتان ترغ دی را به خر

 .شد  دیکار علاقه مند خواه  نی به ا گر یشده است د  بیمحصول شما ترغ د یخر
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 ی ابیبازار تیریدر مد  یابیاهداف بازار نییتع

  ی باشد. زمان ینم ر یهدف کسب و کار امکان پذ ن یی بدون تع یابی بازار  تی ریمد

اهداف خود را با دقت   د یبا دیموفق باش تی ری در امر مد دی که شما بخواه

از اهداف است. اندازه    قیدرست و دق یری . مرحله بعد اندازه گدیمشخص کن

ماهانه و   ،ی. مثلا روزانه، هفتگردیصورت پذ یمختلف ی در دوره ها د یها با یریگ

  دی با  د،یکرد نیی عملکردتان را تع یاصل  ی ارهای سالانه. پس از آن که شما مع  ای

  یری کار به شما در اندازه گ نی ا د،ی کن نیی آن تع  یابی ارز   یرا برا  ییشاخص ها 

  لی فا ک ی  دیتوان ی خواهد کرد. شما م  یار یو تحقق اهدافتان    شرفتیپ زان یم

و در داخل آن   نیی اهداف خود را تع د،ینجداگانه مخصوص اهدافتان مشخص ک

راه منحصر به فرد جهت    کیشود شما    یکار باعث م نی . ادیسی بنو ل ی فا

 .دی به اهداف شرکتتان داشته باش  ی دسترس 

را    یزی و هر چ  د یخود مراجعه کن لی به فا   دیتوان   یم دیهر زمان که بخواه شما 

  ی ها ن یبه اهداف کمپ  دنی رس   یمثال راه ها ی. برادیکن ی ابیرد  د یکه بخواه

کدام   ا یاند، قرار گرفته   ر یمس نی چگونه در ا نکه یمحتوا، ا د یتول ا ی  یغاتیتبل

کمک کرده است.   تانبه هدف دن یو در رس   دهیبخش از آن به شما قدرت بخش

خوب است که به شما در بهبود   ی داشتن هدف، اطلاعات درست از آن و داده ها

از    شی ب ی زیچ یاب ی بازار   تی ری کمک خواهد کرد. مد ی ابی بازار   یو اثبات استراتژ

به   د یداشته باش  ن یکه اهداف مع  یباشند. شما زمان  یساده م  یغاتیامر تبل  کی

.  دیی نما یاب یآن بازار ی کرده و برا ت یر ید حرفه خود را م دی توان یم ی راحت

به    از یو ارتباط ن  ی گذار  متیق ،ینام تجار  ت یر یبرند، مد  تی ریبازار، مد  م یتقس

فروشنده    کیعرصه ها دارد. شما صرفا   نی از ا ک یو تسلط کامل بر هر   قیتحق
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.  دیبرس  ت یبه موفق دی تا بتوان  دیخود را محکم کن یجا  د یبا د،یستی ساده ن

 .دار خواهد بود ندهیو آ  یکه کسب و کار شما قو ت اس  نگونه یا

 

 (STP) یابیبازار تیریمد  ابعاد

  یو رسالت کل ک یاستراتژ  تی ریاهداف، مد  نیی تع فهیوظ  یابی بازار  تی ریمد

  دن یرس  یبرا یدر داخل هر شرکت  یاب ی بازار   تی ریشرکت را بر عهده دارد. مد 

نگر و   نده یآ یمساعدت را خواهد کرد. شرکت ها  ن یشتر ی به اهداف شرکت ب

بازار،   اناتیمرتبط با بازار مانند نظارت بر جر  ی ها نهی زم  یدر تمام اری هوش 

شوند.   یم  یمتک ی ابیبازار ستمیبازار و همسو شدن با آن به س رات ییتغ

  تی ری کسب و کار همسو باشد. منظور از مد ی با استراتژ دی با یابی بازار  تی ریمد

عبارت   یابی بازار  ت ی ریباشد. مد  یساده نم غات یصرفا فروش و تبل ی ابیبازار

و به دست آوردن    ازار ب  یازهای است از هماهنگ کردن اهداف شرکت با ن

 .فرصت ها  نی بهتر

 

 :است ری به شرح ز  یاب ی بازار  تی ری مد ابعاد 

 

 Segmentation بازار  م یتقس .1

 Targeting بازار   یریگ هدف  .2

 Positioning در ازار  یابی  گاهیجا .3
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 ی اب یبازار   ت یری در مد (Segmentation) بازار م یتقس  .1

کند.   ی ابیارز نده یبتواند اوضاع و احوال بازار را در آ دی با یابی بازار  تی ریمد

خوب   ندهیتقاضا در آ زانی کند که م یم  دایپ یشتریب  تیاهم ی بازار زمان یابی ارز 

  ات،یبا خصوص یی به گروه ها ان یآن مشتر  ی که ط یندی به نظر برسد. به فرآ 

  ن ی. در ا ندیبازار گو   میقس شوند ت  یم ی مختلف طبقه بند یو رفتارها ازها ین

 .کند دای نحوه ورود به بازار را پ  دیشرکت با   طیشرا

 

  فه یشده است. وظ  ل یتشک ازیمحصول و ن ،یخود از سه عنصر مشتر بازار

به   ی موجود دسترس  ط یدر شرا د ینما نیی است که تع ی ابی فروش و بازار   تی ریمد

به جذب   دی با ای شود. آ  یشرکت م  ی کدام قسمت منجر به حصول سود برا

داد   رارق  ییاز قبل مورد شناسا   شیبازار را ب  یازهاین د یبا  ای پرداخت، آ ی مشتر

به   دی موارد با ن یبه بازار وارد کند؟ هر کدام از ا  ی شتریشرکت محصول ب   ا یو 

مصرف کننده است. مصرف   ت یهدف جلب رضا ت یشود. در نها ی بررس  یدرست

شوند که عبارت اند   ی م می به چند دسته تقس یمختلف ط یکنندگان بر اساس شرا

 :از 

 

 … : شامل شهر، منطقه وایجغراف •

درآمد و   زان ی م لات،ی از جمله جنس، تحص یل موارد: شام یشناخت  تیجمع •

 سن 

 افراد  یو طبقه اجتماع یمثال سبک زندگ  ی : برایروان شناس  عوامل  •

 … و د یمصرف، اوقات خر  زان ی: مرفتار  •
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 بازار می تقس نحوه

  ی را بداند. بازارها از قسمت ها یاب یبازار ح ینحوه صح دی با یابی بازار  تی ریمد

  ینخواهد بود. در صورت  دهیمثمر فا ی شوند، اما هر قسمت  ی م لی تشک یمختلف

  کی شود ممکن است هر   ی بند میکه بازار فقط به دو قسمت مونث و مذکر تقس

بدهند، اما   ان محرک پاسخ مثبت و مشابه نش  ک یگروه ها نسبت به   نی از ا

بازار   م یتواند در تقس یم یتفاوت باشند. موارد مختلف یب گر ید ی نسبت به بخش

همه جوانب   د یخوب با ر یقرار دهد. مد   ری را تحت تاث ی ثر باشد و رفتار مشترمو

مثال   ک یموارد را با  نی دهد. ا  صیرا تشخ  یمشتر ی و رفتارها  دینما  ی ابیرا ارز

 :خواهم داد حیشما توض ی برا

 

  ی انیوجود دارند. دسته اول مشتر  ینمونه در بازار خودرو دو دسته مشتر  ی برا

علاقه   یی خودروها د یها به خر  ن یدارند . ا   یمناسب ار ی بس یهستند که وضع مال

  گریدهند. اما دسته د  ینم ی تیآن اهم  متیدارند که بزرگ و راحت باشد و به ق

  ییخودروها د یبه خر ستهد  نی دارند، ا ی متوسط ی هستند که وضع مال ی انی مشتر

  یی صرفه جو زی استفاده ن  نی مناسب داشته باشد و ح مت یعلاقه دارند که ق

آن ها    یبرا ل ی اتومب یی بایهم هستند که دوام و ز یدارانیداشته باشد. خر

  ل یاتومب دیکه نسبت به خر  یمختلف ق یدارد. با توجه به سلا ی ا ژهی و ت یاهم

گروه ها باشد دشوار   ن یهمه ا  مناسبکه  یلیاتومب دیوجود دارد، قطعا تول

  یعوامل مختلف یبا بررس  دی با یاب یبازار تی ری مد ط یشرا ن یخواهد بود. در ا 

  د یتول سمت  به  را شرکت  … و   ییای جغراف ت یموقع ،ی شناخت  تی مانند جمع

 .از بازار دارد ی در قسمت مشخص ی شتری ب ان یکند که مشتر  تی هدا ییخودرو 
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 آن ها   ل یبازار و تحل یت هافرص ه یتجز

  ی فرصت ها ص ی تشخ ییتوانا  د یبرسد با ت یبه موفق یشرکت  نکهیا  یبرا قطعا 

  یخود برا یبخواهد به بازار فعل  یکه شرکت ی تازه را داشته باشد. در صورت

  اری بازار بس طی . محابدی  ی م شی وابسته باشد، احتمال شکست آن افزا شه یهم

  یدائم ورت به ص دی باشد. شرکت با  یم ریی است و هر روز در حال تغ دهیچیپ

آمده را از دست ندهد.    شی پ یو فرصت ها رد یخود را تحت نظر بگ  ان ی مشتر

خود را در بازار حفظ کند و سبب ارتقا آن شود،    گاهیجا  نکهیا  یشرکت برا  کی

را به   د یجد یها  دهیو هر روز ارزش ها و فا  د یرا جستجو نما د یجد یراه ها د یبا

وجود دارد.   یدر بازار مشتر یحصولهر م  ی مصرف کنندگان ارائه دهد. قطعا برا

  شرفتیشرکت هر روز دچار پ  ردی صورت پذ حیصح یابی و بازار  ت یر یاگر مد 

 .افتی خواهد  ش یآن افزا ان ی شده و مشتر

 

 (Targeting) انتخاب بازار هدف  .2

تواند   ی نم یبه دست آوردن مشتر ی امر واقف باشد که برا ن یبه ا  د یبا شرکت

  تی جلب رضا  یی توانا  نیاستفاده کند، همچن ی روش جهت جلب مشتر  ک یاز 

مصرف کننده   یادیبازار همواره تعداد ز کی مصرف کنندگان را ندارد. در  یتمام

شما   شرکت   یبرا یی ها بی مختلف وجود دارد. ممکن است که رق ی ازهای با ن

قرار داشته باشند.    یجلب مشتر  یبرا ی بهتر تی شته باشند که در وضعوجود دا 

از بازار را   یقرار دهد، سپس قسمت ی کل بازار را مورد بررس  دیهر شرکت با 

 .داشته باشد یبهتر  ت یانتخاب کند که نسبت به رقبا وضع
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از بازار را جهت فروش انتخاب   یقسمت  د یمرحله با ن یدر ا یابی بازار  تی ریمد

وارد بازار هدف   یمختلف یتواند به صورت ها یمرحله شرکت م نی کند. در ا

 م؛یکن  یم ی بند می شود، که به سه دسته تقس

لازم    قاتیتواند پس از اتمام جستجو و تحق ی روش شرکت م ن یاول: در ا  روش 

روش جهت    نی کوچک از ا یاز بازار را انتخاب کند. معمولا شرکت ها ی قسمت

  یدر مراحل بعد ت یکنند. در صورت موفق یفروش محصولات خود استفاده م

 .دهند یرا مورد هدف قرار م   یشتریب  یقسمت ها

دارند مورد   کسان ی  از یتواند چند قسمت از بازار را که ن  یدوم: شرکت م  روش 

توان   یصورت گرفته باشد. م ی به درست قاتیهدف قرار دهد. معمولا اگر تحق

دارند انتخاب و به ارائه   کسانی از ی آن ن ان یاز بازار را که مشتر  یی قسمت ها

 .محصول پرداخت

  شتری روش ب  نی سوم: انتخاب تمام بازار به عنوان بازار هدف. البته از ا  روش 

شرکت ها    نگونه یکنند. محصولات ا  یبزرگ و به نام استفاده م ی شرکت ها

شناخته شده    زی ن  انی مشتر ی برا یمحصول مختلف است. از طرف ن یمعمولا چند 

 .کنند یم  ابتمام بازار را جهت ارائه محصول خود انتخ  نی باشد. بنابرا یم

 

 (Positioning) در بازار  تیو انتخاب موقع  ی اب ی  گاهیجا  .3

ود را  خ  یحساس است. شما جستجوها اری بخش بس ن یدر ا یابی بازار  تی ریمد

. بازار هدف را انتخاب کرده  دیکرده ا دی. محصولات خود را تولدی انجام داده ا

.  دی محصول خود را به فروش برسان د ی. حال شما بادیو آن را ارائه کرده ا  دیا

محصول مشابه محصول شما وجود داشته   نی ممکن است در بازار هدف چند
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و خط   دیمحصولات برجسته کن نیا   نی در ب  یخود را به گونه ا دیباشد. شما با 

همه آن محصولات    نی از ب  انی که مشتر د یکن جادیا  یدر ذهن مشتر یروشن

از همان مرحله    گاهیجا نی مشابه محصول شما را انتخاب کنند. به دست آوردن ا

بالا. ممکن است   اریبس ت یفیک هنمون ی مد نظر قرار گرفته باشد. برا دیاول با 

بالا در بازار شما وجود داشته باشند. اما شما   ت یفیهم با ک  گریچند محصول د

محصول شما را   ی که مشتر دیمحصول خود بپرداز ی به معرف یبه گونه ا د یبا

 .دهد ح یترج

 

 مناسب در بازار چگونه است؟ گاهیدست آوردن جا به

در بازار مد نظر قرار   یابی  گاهیرا جهت جا ی عوامل مختلف دی با یابی بازار  تی ریمد

 :موارد عبارتند از   ن یا  ن یدهد. مهم تر 

 

 ی ابی بازار  قات یتحق •

 رقابت در بازار  زانیم ی بررس  •

 مارکت( چ یو بازار گوشه )ن یبازار اصل  انتخاب •

 ی ابی بازار  ی استراتژ •

 ارزش افزوده   جادیا •

 (4P) یابیبازار  ختهیبه آم توجه •

  یمحصول موثر است رقابت با رقبا م کی  ی ابی  اهگی که در جا یزی چ ن یشتریب

وجود دارند که محصولات مشابه با محصول شما را   یی باشد. معمولا در بازار رقبا

و   دی رقبا بالا ببر  نی ا  نی خود را در ب  گاه یجا  د یبتوان نکهیا  ی دهند. برا یارائه م

مثال   ی. برادی را انتخاب کن یمختلف  یروش ها  د یبا دی بپرداز  یبه جذب مشتر
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از   ی کیارزان   متی. قدیری محصول خود در نظر بگ یرا برا ی تر  نیی پا مت یق

  ی است؛ اگر م  نی ا  گر یمحصول است. راه حل د  د یجهت خر  یجذب مشتر لی دلا

محصول خود را   یی کارا دیبا  ا ی  د،یبالا بفروش  متیمحصول خود را به ق د یخواه

مردم   نکه ی. خلاصه ادیی فزایرا به آن ب  یشتری ب یها یژگی و ا یو   د یده  شی افزا

  یمحصول د یدهند. پس شما هم با  ی محصول به صرفه م یرا برا  شتری پول ب

 .شوند ب یترغ دی تا جهت خر  دی مناسب را به آن ها ارائه ده

 

 یبند  جمع

وکار سازمان برعهده  کسب ش ینقش را در افزا نی مهم تر یابی بازار  تی ریمد

محصول مورد نظر   ،یابی بازار  قات یتحق  ی هاستفاده از روشدارد و قرار است با ا 

کند.   د یتول انیکرده و سپس آن را مطابق خواست مشتر  نیی و تع یی را شناسا

  ع یمحصول، توز   ی گذار  مت یبرند، ق غات،یهمچون انواع تبل  یمباحث انی م نی در ا

  م ی. تردیگیقرار م ی ابیبازار ت یری در زمره مد ز ین … و   یمحصول, بسته بند

موارد را در نظر   ن ی ا د یو فروش محصول با ت یموفق یبرا  یابی بازار  تی ریمد

 .ردیبگ

 

  ان یمشتر  افتنی  یتنها تلاش برا  یابیبازار   تیریکه مد  دیدر نظر داشته باش  البته

با    یشوورکت ممکن اسووت زمان  کی.  سووتیشوورکت ن  یمحصووولات فعل  یبرا  یکاف

  ت ی ریمد  فهیوظ  نیاز حد روبرو باشود. ا  ادیو ز   رمعقولیغ  یتقاضوا  ایکمبود تقاضوا  

.  ابدیرا ب  تیوضووع  نیا  اروبرو شوودن ب  یلازم برا  یهااسووت که راه حل  یابیبازار 

آن را ندارد، بلکه    شیتقاضووا و افزا  یجسووتجو برا  فهیفقط وظ  یابیبازار   تیریمد
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  ، ی اب یبازار   تیریبر عهده آن اسووووت. در واقع مد  زیکاهش تقواضووووا ن یو حت  رییتغ

 سطح تقاضا است  تیریهمان مد
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