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آیا به همه بفروشیم یا بازار هدف خاص؟
یک کسبوکار متواند بسیار زرگ باشد مانند شرکت کاموتری عظیم با هزاران
کارمنـد و میلیاردهـا تومـان اـزار و دسـتگاههای پیشرفتـه. همچنـن متوانـد بسـیار
کوچک باشد مانند یک شرکت تمزکاری که چند کارگر دارد و رای نظافت که به

خانهها مروند و تنها ازارشان جارو و وسال تمزکاری هستند.

ان دو کسبوکار بسیار متفاوت هستند و اطلاعات و مهارتهای متفاوتی رای اداره
آنها لازم است. ول هر دوی آنها در یک موضوع مشترک هستند. هر دوی آنها
باید رای ادامه کار خود دریابند چه کسانی هترن مشتریانشان هستند و آنها را

هدف قرار دهند.

رای اجرای تمام استراژیهای بازاریای باید بدانید هترن مشتریان شما چه کسانی
هستند.

رای ادامه موضوع هتر است تعریف عمل از بازاریای ارائه دهیم.
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بازاریای چیست؟
بازاریای فرایندی است که ط آن یک محصول یا خدمت تروج میابد و رای فروش
توزع مشود. به زبان سادهتر، هر فعالیتی که رای معروف کردن و فروش کالا انجام
مدهید بخشی از بازارایای شما است. مثلا توجه به مشتریان قبل و ایجاد مشتریان
جدید، مبارزه با رقیبان و حفظ سهم بازار، توسعه و ساخت محصولات جدید همگ

بخشی از فرایند بازاریای شما هستند.
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به همه بفروشیم یا گروهی خاص؟
حال به موضوع اصل رگردیم. شما متوانید محصولات خود را به همه بفروشید و
یا گروه خاص را انتخاب کنبد و تلاش خود را رای فروش به آن گروه متمرکز کنید و
به علاق و خواستههای آنان توجه کنید. با ان کار رای خود یک بازار هدف انتخاب

مکنید.

بازاریای به همه مانند آن است که در یک اتاق تاریک  بخواهیم بازی دارت انجام
دهیم. باید دارتهای زیادی رتاب کنیم تا شاید تعدادی آنها به هدف اصابت کند.
با هدف قرار دادن همه، هزینههای بازاریای بسیار بیشتر مشود. دقیقا مثل آن

است که باید دارتهای زیادی رتاب کنید تا رخ از آنها به هدف بخورد.

بازاریای ر یک گروه خاص، معمولا گزینه هتری است و بهخصوص رای کارآفرینان و
شرکتهـای کـوچک مناسـبتر اسـت؛ زـرا امکانـات و سـرمایه آنهـا محـدود اسـت و
نمتوانند به آسانی پیام خود را به همه رسانند. با هدف قرار دادن بخش کوچک از

بازار، احتمال پیشرفت و کسب سود بیشتر است.
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مزایای انتخاب بازار هدف مشخص
بازاریای ر اساس بازار هدف باعث مشود، سود بیشتری را در مقایسه با هزینهای
که رای تبلیغات صرف مکنید به دست آورید. به عبارت دیگر، بازگشت سرمایه
بیشتری خواهید داشت. مزیت دیگر ان نوع بازاریای آن است که بازار هدف خود را
هتر خواهید شناخت، همانطور که دوست خود را مشناسید. فرض کنید بازار هدف
را ورزشکاران انتخاب کردهاید. در انصورت مدانید که اغلب آنها به تغذیه سالم

اهمیت مدهند، افرادی فعال و رانرژی هستند و به تناسب اندام نز توجه دارند.

هرچه بازار هدف خود را کوچکتر کنید، متوانید خدمات هتری ارائه دهید و کار
رقیبان را سختتر خواهید کرد. البته که بخشی از بازار را هم از دست خواهید داد.
مثلا وقتی شرکت کوکاکولا رفروشترن و محوبترن نوشابه است، شرکت ردول با
کوچکتر کردن بازار هدف توانست بازار قالتوجهی بهدست آورد. او اقدام به تولید

نوشابههای انرژیزا رای ورزشکاران کرد.

البته بسیاری از مدران مترسند که با محدود کردن بازار هدف، مشتریان زیادی را از
دست بدهند؛ ول تحقیقات نشان مدهد رای کسبوکارهای کوچک، اغلب با
محدود کردن بازار هدف متوانید سود بیشتری کسب کنید. البته قل از انتخاب بازار
هدف باید تحقیقات کاف انجام دهید تا مطمئن شوید در آن بازار، افراد زیادی وجود
دارنـد. مثلا اگـر در منطقـهای کـوری زنـدگ مکنیـد نمتوانیـد بـازار هـدف خـود را

ماهیگران قرار دهید، زرا ممکن است یک مشتری هم نداشته باشید.
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خریداران به طور کل به دو دسته قسیم مشوند

1. خریداران کسبوکاری
افـرادی هسـتند کـه کارشـان تولیـد و فـروش محصـول اسـت. آنهـا دارای کسـبوکار
هستند و قدرت خرید زیادی دارند و متوانند خریداران رسودی باشند. البته معمولا

فروش به ان نوع خریداران مشکلتر است.
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2. مصرفکنندگان نهای
افرادی هستند که کالا و یا خدمات را استفاده مکنند. ان نوع خریداران معمولا
خریدار حرفهای نیستند و باید به آنها کمک کنید تا انتخاب صحح را انجام دهند.

تعداد افراد ان گروه بسیار بیشتر از کسبوکاریها است.
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اگر فروشتان کم است، بازار هدف را تغر دهید. به بازارهای هدف جدید بیندیشید.
تحقق کنید تا دریابید چه بخشهای از بازار از دسترس رقیبان پنهان مانده است. ر
آن بخشها کار کنید. مثلا یک کارخانه ماکارونیسازی، پس از بازاریای ناموفق در یک
شهر یا منطقه، بازار هدف خود را عوض کرد و به موفقیت قالقول دست یافته

است.

از امروز مدام از خودتان رسید: هترن خریداران من چه کسانی با چه مشخصاتی
هستند. سپس سع کنید عملیات بازاریای خود را بیشتر ر ان گروه متمرکز کنید.
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