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تحقیقات بازار و شناخت بازار
شباهت زیادی میان استراژی بازاریای و استراژی نظام وجود دارد. هدف هر دوی
آنها روزی در بازار و در میدان نرد است. همه عملیات نظام موفق ر اساس
شناخت و آگاهی کامل از دشمن طراح مشوند. همه عملیات بازاریای موفق هم ر
اساس تحقیقات و شناخت خوب از بازار تعریف مشوند: اینکه از فعالیت رقبا و

رویدادهای بازار آگاه باشید.
به یاد داشته باشید که شما استو جاز نیستید. نباید در تعن مواردی که مشتریان
مخرند یا نمخرند ر احساسات و نظرات خود تکیه کنید. باید افکار، احساسات و
نظرات خود را با واقعیت سرد و خشن تحقیقات بازار و نظرات سار افراد تطق

دهید.

 

نظر آنها را رسید
امروزه متوان تحقیقات بازار را به روشهای مختلف موثر و ارزانی انجام داد. شاید
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خط مقدم حمله، تحقق اینترنتی درباره مشتری باشد. روش تحقق محوب ما
خدمات رایگان Monkey.com است که ان امکان را فراهم مکند تا مجموعهای از
سوالات را رای ررسی سرع یک جامعه آماری زرگ کنار هم بگذارید و پاسخهای
سرع و دقیق رای سوالات بازاریای خود بیابید. متوانید یک فهرست ارسال ایمل

از اسام مشتریان و غرمشتریانی که در گذشته داشتید، تهیه کنید.
همانطور که در فصل گذشته اشاره کردم، روشی دیگر رای انجام تحقیقات بازار ان
است که با تعدادی از هترن مشتریان خود یعنی «مشتریان وژه» تماس تلفنی
مسقیم داشته باشید و نظرات و پیشنهادهای آنها را درباره ایده محصول جدید
جویا شوید. شاید بتوانید تعدادی از آنها را به ناهار یا جلسه بعد از شام دعوت

کنید. توضیحات و نظرات منصفانه و یردهشان ارزشمند خواهد ود.
یک دیگر از قدیمترن و محوبترن روشهای تحقق بازار استفاده از گروههای
کانون است. گروهی از مشتریان فعل یا مشتریان احتمال تشکل دهید، آنها را دور
مزی بنشانید و تا آنجا که ممکن است نظرشان را در مورد ایده محصول یا خدمت
خـود رسـید. آنهـا نقـاط قـوت و ضعفتـان را گـوشزد کـرده و نظرشـان را در مـورد

قیمتگذاری، بستهبندی و قریبا هر سوال دیگر شما از جمله رقبا بیان مکنند.

مبنای تحقیقات موفق بازار تحلل دقق و ارائه پاسخهای صحح به سوالات مناسب
است. حال به چهار سوال مهم اشاره مکنیم که باید به آنها ردازید.

 

1. مشتری شما کیست؟
در حال حاضر چه کسی محصولتان را مخرد؟ در گذشته چه کسی آن را مخرید؟
احتمال دارد در آینده چه کسی آن را بخرد؟ سن، سطح تحصیلات، درآمد، سلاق یا
الگوهای مصرف فعل، شغل و ساختار خانواده آنها چگونه است؟ انها مشخصات
جمعیتشناختی مشتری است، یعنی عوامل که قال مشاهده هستند و نقطه شروع

همه تحقیقات بازار به شمار مآیند.
همچنن باید مشخصات روانشناختی مشتریان را بدانید که شامل افکار، احساسات،
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ارزشهـا، نگرشهـا، علاـق، نیازهـا، امیـدها، رویاهـا، جاهطلیهـا و آرزوهـای آنهـا
مشود.

 

2. مشتری شما کجاست؟
جغرافیا نز در تعن زمان و نحوه بازاریای محصول یا خدمت مهم است. مشتری

شهری یا روستای است؟ در محلههای ثروتمند سکونت دارد یا در مناطق متوسط؟
اولن مغازه شرینیفروشی دِی فیلدز با شکست روبهرو شد. او که دانشی درباره
بازاریای خردهفروشی نداشت، مغازهاش را در یک خیابان فرع و چند قدم دورتر از
چهارراه اصل افتاح کرد که به ندرت کسی از آنجا عور مکرد. در نتیجه هچکس به

مغازه او نمآمد و شرینیهای کم مفروخت.
وقتی دومن فروشگاه «میسز فیلدز» را افتاح کرد، اجاره بیشتری مرداخت، اما
مغازهاش در خیابان اصل واقع شده ود. مردم مرتب مقال مغازهاش در رفتوآمد
ودند و نمتوانستند از شرینیهای خوشمزه پشت ویترن چشموشی کنند. خانم
دی فیلدز خیل زود بیش از 300 فروشگاه افتاح کرد و ثروتی معادل 500 میلون

دلار به دست آورد.

 

3. مشتری چگونه خرید مکند؟
کند که مشتری معمولا محصول شما را از چه طریقن سوال مشخص مسوم

مخرد؛ پست مسقیم، عمدهفروشی، خردهفروشی یا به صورت آنلان؟
به گفته ناپلئون هل: «هرگز سع نکنید فطرت بشر را نقض کنید و روز شوید».
منظور ان است که بشر مخلوق عادت است. افراد عادت کردهاند به روشی خاص
خرید کنند. تغر عادت خرید محصول یا خدمت به روشی غر از روش فعل بسیار

زمانر است.
البته همیشه اسثنا وجود دارد. آمازون را در نظر بگرید. مردان و زنان رمشغله با
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مسئولیتهای فراوان کاری و خانوادگ متوانند با سفارش محصول یا خدمت از
آمـازون، آن را سـرعتر دریـافت کننـد تـا اینکـه در وقـت آزاد بسـیار محـدود خـود بـه

فروشگاه روند و آن محصول یا خدمت را حضوری بخرند.

 

4. کاررد محصول چیست؟
سـوال نهـای اـن اسـت کـه: «اـن محصـول بـه چـه منظـوری اسـتفاده یـا خریـداری
مشـود؟» مشتـری پـس از خریـد محصـول یـا خـدمت مخواهـد بـا آن چـه کنـد؟
مشتریان خودِ محصولات و خدمات را نمخرند، بلکه مزیت، تغر، هود یا نتیجهای
را مخرند که گمان مکنند در نتیجه تصمیم خرید از آن هرهمند مشوند. باید به
وضوح رای مشتری مشخص کنید که خرید محصول یا خدمت از شما، چه مزیتی به

خرید از رقبا دارد.

 

یک کشف ساده
در دوران کاری خود انواع تجربهها را در تحقیقات بازار داشتم. یک از نمونههای خوب
آن وقتی ود که شروع به واردات اتوملهای شاسیبلند سوزوک از ژان کردیم. ما
65 نمایندگ در کانادای غری افتاح کردیم و نتاج فروش مختلف به دست آوردیم

که بعض عال و رخ کاملا ضعیف ودند.
ما یک شرکت تحقیقات بازار را به خدمت گرفتیم تا تحقیق «سرع و فوری» انجام
دهد و ببیند چه کسانی اتوملهای ما را مخرند و در کدام منطقه بیشترن فروش

را داریم.
ان شرکت با چند صد نفر از خریداران تماس گرفت و بدون تعجب دریافت افرادی که
زندگ خریدند در مجاورت کوهستانها و مناطقی را ملهای صحران اتوما
مکردند که ان ماشنهای دو دیفرانسیل بسیار کارآمد ود. افراد ساکن مناطق
هموار و شهرها که ماشنهای شاسیبلند ارزش چندانی در آنها نداشت، مشتریان
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احتمال خوی به شمار نمآمدند.
وقتی ان تحقق را انجام دادیم، نتاج بسیار منطق به نظر مآمد. اما تا وقتی ان
کـار را نکـرده ـودیم، از اهمیـت آن اطلاع نـداشتیم؛ در نتیجـه اـن یافتههـا ـودجه
تبلیغات، فعالیتهای تبلیغ و نوع واگذاری خودرو به واسطهها را تغر دادیم.
فروشمان به اوج رسید، فروش اتومل به افرادی که مشتریان احتمال خوی به
شمار نمآمدند را متوقف کردیم و همه تلاش خود را ر افرادی متمرکز کردیم که

خریداران فوری ودند.
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