
 
 راهنمای پژوهش و تحليل بازار

 خاص و دقيقبدست آوردن اطلاعات . شرکت های موفق اطلاعات گسترده ای درباره مشتريان خود و رقبای شان دارند
ارزيابی دقيق بازار و تهيه يک طرح . درباره مشتريان و رقبا گام اول بررسی بازار و تهيه يک طرح بازاريابی است

 تمام فعاليت های ر رویبازار ب. ی در موفقيت شرکت های در حال کار و شرکت های جديد داردموثر و کارآمد نقشی کليد
 . خواهد شدآنهاسمت و سو می دهد و در نهايت باعث شکست يا موفقيت تأثير گذاشته و به آنها شرکتها 

ا درک کنيد، محصول يا شما در تهيه يک طرح بازاريابی اين است که نيازها و تمايلات مشتريان خود راصلی وظيفه 
 کنيد که مطابق با نيازهای مشتريان باشد، مواد تبليغاتی را طوری تهيه کنيد که به مشتريان آمادها يخدماتی را برگزينيد 

 .آگاهی بدهد، و ارائه محصول يا خدمات را تضمين کنيد

 تحليل بازار

 مشتری شما کيست؟

با پاسخ دادن به اين سوال . شناسايی کنيد و انگيزه های خريد آنها را  مشتريان به شما کمک می کند تا حجم بازارشناخت
برای کار خود انتخاب کنيد، محصول يا خدماتی که می خواهيد عرضه کنيد را انتخاب را  محلی آگاهانه ترمی توانيد 

 .نموده، و يک استراتژی فروش تدوين کنيد

 :مسائل مهمی که بايد در نظر بگيريد عبارتند از

 .کسی محصول شما را خواهد خريد؟ گروه های هدف اوليه و ثانويه را تعيين کنيدچه  •
 خريداران شما کجا زندگی می کنند و چه نوع افرادی هستند؟ •
 چه مسائلی در تصميم گيری آنها برای خريد تاثير می گذارد؟ •
 چه کسی در تصميم گيری برای خريد دخالت دارد؟ •
 ی کنند؟خريداران هر چند وقت يکبار خريد م •
 از کجا خريد می کنند، چه موقع و چقدر خريد می کنند؟ •
 نيازها و تمايلات خريداران چيست؟ •
 آيا مشتريان وفادار هستند؟ آيا می توان روابط بلند مدت با آنها ايجاد کرد؟ •

 چه محصول يا خدماتی عرضه می کنيد؟

همخوانی ) مشتری(ول يا خدمات با نيازهای بازار يک جنبه بسيار مهم از تحليلهای بازار اين است که مطمئن شويم محص
 .هدف اصلی محصول يا خدمات بايد مشتری باشد. دارد

 :مسائلی مهم که بايد به آنها توجه کنيم

مشخصات تمام محصولات و يا خدمات و ويژگی های مهم آنها بر اساس نيازهای اعلام شده مشتريان احتمالی در  •
 .مورد نظربازار 

 .ا و ديدگاه مشتريان به محصول شما در مقايسه با ديگر محصولات موجودمقايسه با رقب •
 رويکردهای فعلی چگونه است، چرخه عمر محصول در چه موقعی اشباع می شود؟ •
 چه مقرراتی شامل حال محصول يا خدمات شما می شوند؟ •
 به چه نوع بسته بندی نياز داريد؟ •



 رقيب شما کيست؟

با ه فعالند و آيا احتمال دارد رقبای جديد وارد بازار شوند؟ محصول يا خدمات شما در مقايسه آيا رقبايی از قبل در اين زمين
 چگونه است و اگر وارد بازار شويد، رقبا چگونه واکنش نشان خواهند داد؟آنها 

 :مسائلی مهم که بايد به آنها توجه کنيم

 رقبای اصلی شما چه کسانی هستند؟ •
سهمیچه  • ختصاص داده اند؟ از بازار را به خود ا

 ؟)مانند کيفيت، قيمت، خدمات، شرايط پرداخت، محل، شهرت و غيره(نقاط ضعف و قوت آنها چيست  •
 وضعيت شما در مقايسه با رقبا چگونه است و چطور به ورود شما به بازار واکنش نشان خواهند داد؟ •
 چه عواملی می تواند رقبای شما را کم يا زياد کند؟ •

 ت؟بازار هدف شما کجاس

اين اطلاعات برای تعيين . با شناسايی دقيق و تحليل بازار هدف می توانيد يک استراتژی جامع و موثر بازاريابی تهيه کنيد
، کانالهای توزيع، قيمت گذاری، استراتژی تبليغ محصول يا خدمات، و ديگر تصميمات )خروجی مورد نياز( کار وسعت

 .بازاريابی بسيار مفيد هستند

 : عبارتند ازمورد نظرازار مسائل مهم ب

 ؟آگاهيدتعداد مشتريان احتمالی و محدوديت های فيزيکی از حجم کلی بازار چقدر است؟ آيا  •
کدام بخش بازار را از لحاظ پتانسيل رشد در آينده، سادگی ورود، فضای رقابت، شانس سوددهی و ريسک کلی  •

 مناسب تر تشخيص می دهيد؟
 شتريان می رسند؟محصولات معمولاً چطور به دست م •
 خدماتی که در هر بخش بازار فروخته می شود چقدر است؟/ارزش فعلی دلاری و يا تعداد محصولات •
چه تغييرات اجتماعی، فنی، زيست محيطی يا اقتصادی در بازار دارند روی می دهند و چطور بر فروش تاثير  •

 خواهند گذاشت؟

 از چه کانالهايی توزيع می کنيد؟

محصولات و رساندن آنها به مشتريان هست، از جمله آنها می توانيم به خرده فروشی انتقال ی برای گزينه های مختلف
 تاثير زيادی بر قيمت گذاری، پيام های ،روش توزيع.  و غيره اشاره کنيمیمستقيم، عمده فروشی، امانت فروشی، بُنک دار
 مشخصات محصول و جايگاهی که می خواهيد در بازار شما بايد بر اساس. تبليغاتی، گردش نقدينگی و ديگر مسائل دارد

 .داشته باشيد بهترين روش توزيع را انتخاب کنيد

 :مسائل مهم عبارتند از

 کدام روشهای توزيع برای محصول شما مناسب ترند؟ •
 رقبای شما از کدام روشهای توزيع استفاده می کنند؟ •
 هزينه ها در قياس با پوشش دهی بازار چگونه است؟ •

آيا  • ميزان سرمايه موجود يا توان توليدی شما، انتخاب روشهای توزيع را برای تان محدود کرده است؟
 ؟وجود دارددر زنجيره تامين فرصت های مالکيت آيا  •



 

 قيمت گذاری

قيمت گذاری را می توان بر اساس مخارج و .  رقابتی در بازار استجايگاههدف ما به حداکثر رساندن سود در عين حفظ 
 بسيار مهم است کها فارغ از روش قيمت گذاری مورد استفاده، ما. انجام داد) بازار چقدر پرداخت می کند؟(مت بازار يا قي
ت و ضرر و زيان های  هزينه ای دخيل در ارائه خدمات يا محصولات را بشناسيد تا از کم تعيين کردن قيماجزاءتمام 

اگر بازار نمی تواند قيمتی را که پوشش دهنده مخارج شماست بپذيرد، بايد ببينيد آيا امکان کم کردن . عملياتی دور بمانيد
 .گرنه شايد مجبور شويد برنامه های خود را متوقف کنيدوهزينه ها هست يا خير 

 :مسائل مهمی که بايد در نظر بگيريد عبارتند از

 ؟)مانند محصول انحصاری، بدون رقيب، تقاضای زياد در بازار و غيره(لی بر قيمت محصول داريد چه کنتر •
 قيمت رقبا چيست و چگونه محصولات شان را قيمت گذاری می کنند؟ •
 برای دست يافتن به اهداف سوددهی، چه قيمت و چه حجم فروشی بايد داشته باشيد؟ •
 مختلف در بازارهای مختلف بفروشيد؟آيا می توانيد محصول خود را به قيمت های  •
 رقبای شما چطور خواهد شد؟های آيا می توانيد قيمت خود را در گذر زمان حفظ کنيد و فکر می کنيد قيمت  •
 تغيير می کنند؟فروش آيا قيمت های شما بر اساس تعداد  •

 تبليغات و فروش

بسيار مهم است که بهترين . تحليل بازار استتبليغ کردن محصول يا خدمات و تهيه يک استراتژی تبليغاتی بخشی از 
 استراتژی بر اساس. روشهای آگاه کردن مشتريان از محصول و بهترين پيامی که به آنها انگيزه خريد می دهد را بيابيم

 .تبليغات می توان بودجه تبليغات و برنامه کلی فروش را مشخص کرد

 :مسائل مهمی که بايد در نظر بگيريد عبارتند از

 بای شما از چه رسانه ای برای تبليغات استفاده می کنند؟رق •
کدام رسانه تبليغاتی برای ارتباط برقرار کردن با مشتريان شما از همه بهتر است؟ رسانه های اوليه و ثانويه را  •

 ). آگهی های چاپی و نمايشگاه های تجاری- روزنامه و راديو؛ ثانويه-مثال، اوليه (تعيين کنيد
 به چه ابزارهای فروش و چه نوع آموزشی نياز خواهند داشت؟کارکنان شما  •
 با تبليغات خود سعی داريد چه تصويری در ذهن مشتريان بسازيد؟ •
 بسته بندی؟ •

 اگرچه خدمات رسانی به مشتريان، نمايشهای داخل فروشگاه و بازارپردازی جزو تحليل بازار نيستند؛ اما بخش :توجه
برای استفاده هر چه بيشتر از پتانسيل های تبليغاتی . ت وجهه تجاری را تشکيل می دهند مجموعه تبليغات و تقويزمهمی ا

 .و ايجاد تصوير و وجهه دلخواه بايد به اين زمينه ها توجه دائم و مستمر داشت

 ثانويه/منابع اطلاعاتی اوليه

دام بدست می آوريد و می تواند اطلاعات اوليه به اطلاعاتی گفته می شود که با تلاش خود يا يک کارشناس تحت استخ
 .شامل مشاهدات، نظرسنجی و آزمايش باشد

اطلاعات ثانويه به اطلاعاتی می گويند که توسط ديگران جمع آوری شده و به کاری که می خواهيد راه اندازی کنيد ارتباط 
 :از نمونه های اين منابع و انواع آنها می توان به موارد زير اشاره کرد. دارد



 دمات تجاری کانادا در منطقه شمامرکز خ •
  1-800-263-1136اداره آمار کانادا  •
  1-8000-267-1177اداره پست کانادا  •
 ادارات و سازمان های محلی، استانی، دولت فدرال و شهرداری ها •
 نشريات/ انتشارات تجاری / انجمن های تجاری و صنعتی  •
 نمايشگاه های تجاری و صنفی •
 ، تجاری، و کتابخانه های موسسات آموزشیکتابخانه های عمومی محلی •
 مطبوعات عمومی و تجاری •
 خدمات حرفه ای تجاری، مانند حسابداران، وکلا، مشاورين، شرکت های بيمه، موسسات مالی •
 دوره های آموزشی و تجاری وغيره/ سمينارها   •
 اينترنت/ رقبا  / آشنايان / افراد حرفه ایساير  •

، بسيار مهم است تا جايی که امکان دارد دقيق تر و کامل تر به تحقيق می کنيدتجاری خود هنگامی که داريد درباره ايده 
 مربوط با اين کار بازار. توصيه می کنيم اين کار را تا جايی که می شود خودتان انجام دهيد. جستجوی اطلاعات بپردازيد

بعد از انجام اين تحقيقات اوليه شايد . پايين نگه داريد ايده خود را بهتر می شناسيد، و می توانيد هزينه ها را از ابتدا به
بخواهيد از شرکت های خدمات رسانی حرفه ای بخواهيد اطلاعات تکميلی برای شما گردآوری کنند، يا اطلاعاتی که 

ی اطلاعاتی که خودتان جمع می کنيد می تواند مبنای خيلی خوبی برا. تاکنون جمع کرده ايد را بررسی و تصديق کنند
ادامه کار يک مشاور باشد و با داشتن اين اطلاعات پايه می توانيد به آنها بگوييد که دقيقاً چه کاری از آنها می خواهيد، 

 .بخصوص اگر بايد برای خدمات آنها هزينه پرداخت کنيد

 
 
 

(COBSC/CSECO) اطلاعات تجارى را به انگليسى و فرانسه آه   انتاريو-  مرآز خدمات تجارى آانادا
از مدارآى آه بيش از همه مورد استفاده قرار مى گيرند نسخه .  زبان هاى رسمى آانادا هستند در دسترس قرار مى دهد

اگر مايل به دريافت اطلاعات بيشترى در مورد . هائى بصورت رايگان  به زبان هاى ديگر ترجمه شده است  تجارت هستيد  
و با يكى ازمسئولان اطلاعات مرآز خدمات       صحبت  تماس بگيريد 1-888-576-4444لطفاً با شماره 

.آنيد COBSC/CSECO   انتاريو - تجارى آانادا 
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