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چگونه نچ مارکت یا بازار اختصاص خود را پیدا کنیم؟
بازار اختصاص یک محدوده تخصص یا متمرکز از یک بازار گستردهتر است که

کسبوکارها متوانند با خدمترسانی به آن‌ها خود را از رقبا متماز کنند.

صاحبان کسبوکارها باید یک بازار اختصاص را در صنعت خود پیدا کنند که
نیازهایش تامن نشده یا فراموش شده باشد.

ـرای پیـدا کـردن بـازار اختصاصـ مناسـب خـود، اـن اسـتراژی را دنبـال کنیـد:
مخاطبان هدف را انتخاب کنید، یک نیاز نادیده گرفته شده یا تحقق نیافته را
مشخص کنید، درباره مشتریان تحقق کنید، رنامه کسبوکارتان را طراح کنید و

کسبوکارتان را رای مخاطبان خاص بازاریای کنید.

چه کسبوکارتان را در یک صنعت خاص و منحصربهفرد و چه در یک بازار اشباع
تاسـیس کنیـد، بایـد ـرای جلبتـوجه مخاطبـان، خـود را از رقبـا متمـاز کنیـد. پـس
کارآفرینان باید یک بازار اختصاص وژه را هدف قرار دهند و رای جذب آن گروه از

مخاطبان، استراژی بازارشان را اصلاح کنند.
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بازار اختصاص چیست؟
بازار اختصاص یک محدوده تخصص یا متمرکز از یک بازار گستردهتر است که
،کند. یافتن بازار اختصاصبه آن خدمترسانی م کسبوکارتان بهطور اختصاص
کسبوکار شما را از رقبا متماز مکند و باعث مشود در حوزه خودتان رجسته
شوید. بازار اختصاص، حفرهای در بازار فعل است که در آن گروهی از مشتریان یا
مخاطبان هدف به پیشنهاد فروش منحصربهفرد شما توجه مکنند. ان مخاطبان
افرادی هستند که به آنها خدمترسانی نشده و نیازشان تامن نشده است یا ان

توانای را دارند که به بازار زرگتر و سودآورتری تبدل شوند.

یافتن بازار اختصاص رای صاحبان کسبوکارهای کوچک مهم است، زرا نهتنها دنبال
یک جریان درآمد ثابت هستند، بلکه مخواهند مخاطبان وفاداری رای خود پیدا
کنند. خدمترسانی به یک بازار اختصاص محکم و باثبات به شما اطمینان مدهد
که گروه خاص از مشتریان بهجای رفتن سراغ رقبا، تمال دارند از شما خرید کنند.
گاهی راهاندازی کسبوکار در یک بازار اختصاص ان توانای را به کارآفرینان مدهد
که قیمت‌های بالاتری رای محصولات یا خدماتشان در نظر بگرند. ان نسبت جدید
عرضه و قاضا، بهوژه رای افرادی که در یک صنعت جدید پیشگام هستند، بسیار
سودآور است و ان فرصت را به شما مدهد که در زمینه فعالیت خود به متخصص

و رهر فکری تبدل شوید.

 

از بازار اختصاص مثال
در هر صنعت بازارهای اختصاص مختلف وجود دارد. اگر به محصول خاص فکر
مکنید که متواند یک از نیازهای منحصربهفردتان را تامن کند، احتمالا یک ایده
خوب رای ایجاد بازار اختصاص پیدا کردهاید. مثلا، اگر یک شرکت وشاک، زنان
شاغل که مدام سفر مکنند را هدف قرار دهد، باید خط تولید لباسهای ینیاز به

اتو که چروک نمشوند راه بیندازد تا ان نیاز وژه آنها را تامن کند.
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وقتی یک بازار اختصاص حفرهای در یک بازار زرگتر را ر کند که هچکس تاکنون به
آن توجه نکرده است، به سودآوری مرسد و آن محصول به یک نیاز ضروری تبدل
مشـود. مثلا، یـک شرکـت تحوـل ـوشک نـوزاد در نوجرسـی خـدمات مناسـب و
مقرونبهصرفهای به والدن نوزادان ارائه مکند که حالا بسیاری نمتوانند بدون آن

زندگ کنند و آمازون ان شرکت را به قیمت 545 میلون دلار خریده است.

 

استراژی بازار اختصاص چیست؟
حالا که با تعریف بازار اختصاص آشنا شدید، چطور متوانید چنن بازاری رای شرکت
خـود ایجـاد کنیـد؟ هـر کـارآفرینی کـه چنـن هـدف دارد، متوانـد از اسـتراژی پنـج

مرحلهای زر استفاده کند:

مخاطبان هدف را انتخاب کنید. رای تعن بازار اختصاص خود، اول باید یک .1
بازار زرگتر و کل را انتخاب کنید. پس هتر است ر حوزهای تمرکز کنید که در آن

دانش کاف دارید و سپس زرمجموعههای جالب آن بازار را مشخص کنید.

یک نیاز تامننشده را مشخص کنید. مخاطبان را تحلل کرده و شکافهای .2
موجود در بازار را شناسای کنید. محصولات و خدماتان باید درد فعل مخاطبان
را تسکن دهند و نیازشان را رطرف کنند. بخشی را انتخاب کنید که قابلیت رشد

داشته باشد.

در مورد مشتریان تحقق کنید. باید درباره مخاطبان هدف تحقق کنید تا .3
نیازها، اهداف، انگزهها، نگرانیها و انتظاراتشان را بشناسید. جذب مخاطبان از
همان ابتدای توسعه محصول ضروری است. اگرچه باید ان تحقیقات را از همان
ابتدای راهاندازی کسبوکار انجام دهید، اما باید مدام مشتریان و رقبا را ارزیای

کنید.

رنامه کسبوکارتان را طراح کنید. رنامهای طراح کنید و در آن محصولات و .4
خدماتی که ارائه مدهید، نیازهای که رطرف مکنید، مشتریان ایدهآلتان و
روش قیمتگذاریتان را مشخص کنید. ایده کسبوکارتان را بهدقت ررسی کنید

تا بازتای از دانش و شناخت شما از مخاطبان هدف باشد.
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کسبوکارتان را رای مخاطبان خاص بازاریای کنید. همانطور که محصول یا .5
خدماتان اختصاص است، تلاشهای بازاریابیتان هم باید متمرکز و خاص باشد.
آگهیها، پستهای وبلاگ و پادکستهای هدفمند، ازار ارزشمندی رای انقال
پیام شما به افرادی است که احتمالا به ایده تجاری خاص شما علاقهمند هستند.
مثلا، حضور در یک پادکست یا رنامه رادوی محل درباره تغذیه سالم، یک
استراژی بازاریای هدفمند و مناسب رای کسبوکار کوچک است که محصولات

وگان مفروشد.

ان مراحل به شما کمک مکند تا با موفقیت به مخاطبان هدف خدمت کنید. ان
سختکوشی، ارائه خدمات مناسب به مشتری و تمال به ارزیای دورهای و مداوم

بازار هدف، شما را در مسر راهاندازی یک کسبوکار اختصاص موفق قرار مدهد.

 

چگونه متوان بازارهای اختصاص را شناسای کرده و ر آنها تسلط یافت؟
کارآفرینان، هنگام شناسای و تسلط ر یک بازار اختصاص، باید چند وژگ مهم
مصرفکنندگان را در نظر بگرند. مخاطبان احتمال شما باید وژگهای زر را داشته

باشند:

باید بهراحتی قالشناسای باشند. مشتریان احتمال که یافتنشان آسان باشد، .1
از وژگهای رجسته یک بازار اختصاص هستند. باید افرادی که حاضر به معامله
با شما هستند را ر اساس چند وژگ مهم پیدا کنید. اگر نتوانید مشتریان
ایدهآل خود را در یک گروه مشخص قرار دهید، رنامه کسبوکارتان شکست

مخورد.

باید کاملا در دسترس باشند. اگر مخواهید بازار اختصاصیتان سودآور باشد، .2
مشتریـان احتمـال بایـد در دسـترس باشنـد و دسترسـی بـه آنهـا مقرونبهصـرفه
رسد. مثلا، شاید من راهکار ایدهآلچ جا نمباشد، وگرنه ایده جذابتان به ه
رای عشار دامدار در دشتهای مغولستان تهیه كنم، اما راهی رای دسترسی به
آنها و ارائه اطلاعات و راهکارم نداشته باشم. پس نود دسترسی هم باعث

مشود رنامه‌تان ینتیجه بماند.
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باید بازار فراموششده یا تامننشدهای پیدا کنید. کسبوکارهای کوچک یا .3
اسـتارتاپهای مشتـاق بسـیاری از بازارهـا را اشبـاع کردهانـد، امـا اگـر مخواهیـد
کسبوکار اختصاصیتان رجسته شود، باید بازاری تامننشده یا فراموششده را
هدف قرار دهید. همیشه بازارهای تامننشده، کاملا فراموششده یا بازارهای
وجود دارند که خدمات ضعیف به آنها ارائه شده است و باید به جستجوی ان
Google توانیــد ازرویــد. مثلا، در حــوزه وبهاســتینگ م بازارهــای اختصاصــ
Analytics و Google Ads استفاده کرده و جستجوهای ینتیجه را پیدا کنید و
سپس با بازارها یا گروههای آشنا شوید که نیازهایشان رآورده نشده است. یک
روش دیگر رای یافتن بازار اختصاص ،ررسی شاخصها و سایتهای رتبهبندی
مصرفکنندگان است تا بتوانید حوزههای که خدمات ضعیف دریافت کردهاند را

پیدا کنید.

باید یک بازار احتمال زرگ پیدا کنید. رای اینکه کسبوکارتان سودآور باشد، .4
بایـد بازارهـای کلـ و اختصاصـیتان آنقـدر ـزرگ باشنـد تـا بتوانیـد بـا فـروش
محصولات و خدماتان در آنها درآمد کسب کنید. علاوه ر شناسای و دسترسی
به مشتریان احتمال، تعداد كاف مشتریان هم مهم است. بازار احتمال هر
کسـبوکاری بایـد انـدازه متنـاسی داشتـه باشـد تـا سـرمایهگذاری و ورود بـه آن
توجیه داشته باشد. مثلا، ارائه خدمات به انسانهای ماه نورد یک بازار اختصاص
است. اگرچه شناسای و حتی دسترسی به ماه نوردان آسان است، اما فعلا تعداد
ان افراد اصلا کاف نیست و ان بازار اختصاص، سودآور نخواهد ود. تعداد کم
مشتریان به معنای رشد کم یا رشد نکردن است. پس ان مورد هم یک از

وژگهای مهم سودآوری در بازارهای اختصاص است.
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