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سه سوال کلیدی در بازاریای
رای بازاریای محصول یا ایدهای جدید باید سه سوال کلیدی رسید. اغلب، اگر
فروش محصول به هر دلیل رضایتبخش نیست، متوانید ان سه سوال را از خود
رسید. اکثر شرکتها سوال شماره یک را مرسند، اما عجیب اینکه شرکتهای

بسیاری که به آنها مشاوره دادم، هرگز دو سوال دیگر را نرسیدند.

1. آیا بازاری وجود دارد؟
نخستن سوال ان است: «آیا بازاری وجود دارد؟» آیا افرادی وجود دارند که محصول
یا خدمتی که تصمیم دارید به بازار عرضه کنید را بخرند؟ به یاد داشته باشید که نرخ
مــوفقیت بــه شکســت اولیــه در محصــولات جدیــد 20/80 اســت؛ یعنــی 80 درصــد
محصولات جدید شکست مخورند. ان محصولات به سهم بازار زیادی نمرسند،

شرکت ضرر مکند و از آن کسبوکار خارج مشود.

20 درصد محصولات جدید موفق مشوند، یعنی هزینههای سرمایهگذاری خود را
رگردانـده و بـه سـود هـم مرسـند. یکـ از اـن 20 شرکـت مطـرح مشـود. از 100

https://modiresabz.com


2

محصول جدیدی که هر سال به بازار عرضه مشود، فقط یک به فروش عال مرسد.
رای مثال، بازار اپلیکیشنهای جدید تلفنهای هوشمند را ررسی کنید.

تحقیقات بازار
در سـال 2012، شرکت‌هـای آمریکـای بیـش از 80 میلیـارد دلار صـرف تحقیقـات بـازار
کردند. اولن دلل شرکتها رای تحقیقات بازار کشف ان موضوع است که آیا بازاری
رای محصول یا خدمات جدید وجود دارد، چه کسی یا چه چزی حاکم ر آن بازار
است و رای فروش محصول یا خدمت با قیمت سودآور باید چه کنند. حتی با همه
ان تحقیقات بازار، 80 درصد محصولات و خدمات جدید در سال اول یا دوم شکست

مخورند.

امروزه استراژی هتر ان است که «اول مشتری بیابید». هرگاه ایده محصول یا
خدمت جدیدی را در ذهن دارید، فورا به یک از مشتریان خود زنگ زنید و ان ایده
را با او در میان بگذارید بدون اینکه از رسشنامه یا نظرسنج رسم استفاده کنید.
آیا آن را مخرد؟ چقدر رایش ول مدهد؟ مشتری چه نواقص و ضعفهای در

ایده اولیه محصول یا خدمت جدید مبیند؟
با آزمون زودهنگام بازار و رسیدن نظرات صادقانه مشتریان متوانید «زمان ورود به

بازار» را جلو بیندازید و همزمان هزینههای تبلغ محصول جدید را کاهش دهید.

 

2. اندازه بازار چقدر است؟
دومن سوال که باید رسید ان است که آیا بازارِ مقاض محصولات و خدمات
شما به اندازه کاف زرگ است. ان سوال است که اغلب افراد نمرسند و به آن
پاسخ نمدهند. بناران باید بفهمید که: آیا متوانید مزان کاف از محصول یا

خدمت خود را بفروشید تا از نظر اقتصادی بهصرفه باشد؟

در تحلل اولیه، هزینه دقق تولید محصول یا خدمت و قیمت سودآور رای آن را
مشخص کرده و نتیجه را با سار روشهای ممکن رای خرج آن مبلغ مقایسه کنید.
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سپس مشخص کنید که باید چقدر از محصول خود را در هفته، ماه و سال بفروشید
تـا نسـبت بـه زمـان صـرفشده و مشکلات موجـود، سـرمایهگذاری ارزشمنـدی باشـد.
سرانجام باید مشخص کنید که آیا مشتریان احتمال کاف وجود دارند تا در بازه زمانی

مورد نظر محصول یا خدمتتان را بخرند.

 

3. آیا بازار متمرکز است؟
سومن سوال که باید رسید ان است: «آیا بازار به اندازه کاف متمرکز است؟»
محصول و خدمتتان معرف قاضدیدن افرادی در مکانهای مختلف که خود را م
مکنند، تضمینی ر ان موضوع نیست که بازار به اندازه کاف متمرکز است و با

روشهای تبلیغاتی و کانالهای بازار فعل متوانید به آن دسترسی پیدا کنید.

شاید ببینید که بازاری رای 100.000 عدد از محصول یا خدمت جدیدتان وجود دارد،
اما ان تعداد در 10.000 شهر، روستا و دهکده پخش شده است. چگونه متوانید با
روشی بهصرفه به آن بازار دست یابید؟ به یاد داشته باشید که کسبوکار شما

«خریدن مشتری» است.

وقتی محصول دارید که مردم آن را مخرند، هزینه جذب عامل حیاتی در موفقیت
یا شکست است. شاید نتوانید محصول یا خدمتی که بازار زرگ دارد را ارائه دهید،
زرا ورود به آن بازار با رسانههای تبلیغ یا کانالهای بازار موجود ممکن نیست. خر
خوب اینکه امروزه متوانید از طرق اینترنت به بازارهای بسیار تخصصتر در مناطق

کوچک و با قیمتهای کمتر از همیشه دست یابید.

گفته مشود که اینترنت هترن و بدترن ازار بازاریای است. بدترن است زرا اکثر
افرادی که از ان طرق به آنها دسترسی دارید علاقهای به محصول شما ندارند و به
محض دریافت پیغامتان، آن را پاک مکنند. هترن است زرا متوانید با هزینه
بسیار کم به صدها هزار نفر و حتی میلونها مشتری احتمال دسترسی پیدا کنید که

شما را قادر مسازد «سوزن را در انبار کاه بیابید».
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