
 

 

 هویت بازار

که تقاضا یا پتانسیل بالقوه تقاضا برای کالا یا خدمتی که امکان، رغبت و  هایسازمانبه گروهی از افراد یا  ،بازار

عریف برای یک هدف ت شرکتبه تلاش بازاریابی  دارد بستگی ،. هویت بازارشودمیتوانایی خرید آن را دارند گفته 

توان به عنوان برخی از بازارهای معین می «سال 52تا  71بین  افراد»یا  «شاغل هایخانم»یا  «جوانان» . ازشده

 یاد کرد.

 و صنعتی کنندهمصرفبازارهای 

تفاوت دارند. مشتریان در بازار مصرف، کالا یا خدمات را برای  هاگیریتصمیماین دو بازار به اندازه کافی در زمینه 

 شودیماز قفسه فروشگاه برداشته  هر آنچه. کنندمیمصرف شخصی یا برای استفاده در زندگی خویش خریداری 

 ، یک کالای مصرفی است.گیردمیو در سبد مشتری قرار 

تولید یک کالای دیگر  برایو کارخانه مشتریان در بازارهای صنعتی، خرید کالا یا خدمت را با هدف استفاده در 

باید استراتژی خودشان را برای  هابازاریابست و خرید در این بازار متفاوت ا هدف. به همین دلیل دهندمیانجام 

 هر کدام از این دو بازار جداگانه تعریف کنند.

 تولیدات مصرفی

 بندیطبقهکالاها و خدمات قابل خرید در بازار مصرف، تولیدات مصرفی هستند. کالاهای مصرفی در سه ردیف 

 .طلبدمیبرای یافتن آن کالا را  کنندهمصرفو هرکدام استراتژی بازاریابی مجزا بر پایه تقاضا و تلاش  شوندمی

 کالاهایی که مصرف روزانه دارند .1

 شوندیمقیمت پایین دارند و با کمترین تلاش تهیه  عموماً، کنندمیخریداری  غالباً کنندگانمصرفتولیداتی که 

عادی این نوع کالاها  هایمثال. شیر، نان، روزنامه، نوشابه و آدامس از کنندمی ینتأمو میل به مصرف را رفع و 

 هستند.

جی ترویو تمرکز تلاش  فروشیخرده، توزیع وسیع در بازارهای رؤیتقابل هایقیمتی این سری کالاها هابازاریاب

(Sales Promotion برای یادآوری مرتب به )دهندمیقرار  نظرمدو فروشندگان را  کنندگانمصرف. 

 ایسرمایهکالاهای خانگی یا نیمه  .2

، قیمت هر واحد آن بالاست و پس از مقایسه جدی با سایر شوندنمیکالاهایی هستند که روزانه و مرتب خریداری 

. ماشین لباسشویی خانگی یکی از همین نوع شوندمیکالاهای مشابه خودش و یا کالاهای جایگزین خریداری 

 تا آن کالا کندمیمختلف آن اطلاع حاصل  هایفرمرا بازدید و از انواع و  هافروشگاهکالاها است. خریدار بسیاری از 

 در مورد خرید خدمات نیز صادق است. گیریتصمیمخود خریداری کند. این نوع  موردنظررا با قیمت 



 

 

 کالاهای ویژه یا خاص .3

 هاآنقیمت  غالباً در پی دارند، مثل سرویس یا خدمات ویژه و  کنندهمصرفاین نوع کالاها، مزیت خاصی را برای 

مارک خاصی  مثلاًهنگام خرید ندارد و فقط سعی خریدار در به دست آوردن است،  گیریتصمیمنقش مهمی در 

 از ساعت.

 تولیدات صنعتی

الایی که هر ک طبیعتاً و  گیردمیمصرف قرار تولید صنعتی، کالایی است که برای تهیه کالا یا خدمات دیگری مورد 

یک . کنترل الکترونگرددمیبرای مصرف شخصی یا مصرف در مکان خاصی مدنظر نباشد، کالای صنعتی محسوب 

 وار کاست را دارد.در یک تولید پیشرفته )روبات( یک کالای صنعتی است که قصد تولید ن

 تفاوت بازار صنعتی با بازار مصرف

رای در تقاضا باشد. تقاضا ب هاآن تفاوت ترینمهمبازار صنعتی به دلایل مختلفی با بازار مصرف تفاوت دارد. شاید 

 ومبیلتقاضا برای دستگاه پخش صوت ات مثلاًیک تقاضای وابسته )تقاضا برای کالاهای دیگر( است.  ،تولید صنعتی

 .شودمیبه تقاضا برای خرید خودرو بستگی دارد که تولید اتومبیل را ناشی 

محدود بودن بازار صنعتی نسبت به بازار مصرف و همچنین تمرکز انواع تولیدکنندگان  ،هاتفاوتیکی دیگر از 

یا یک  یمنطقه صنعتتمرکز تولیدکنندگان کالاهای الکترونیک در یک  مثلاًکالای مشابه در یک منطقه است، 

حجم زیادی از پول را نسبت  قطعاً افراد زیادی را به عهده دارند و  کارگیریبهاز سوی دیگر تولیدات صنعتی  شهر.

سه خرید ایشان دارای اقدامات بوروکراتیک . به همین دلیل پرودهندمیبه تولیدات مصرفی به خود اختصاص 

 شده است. ریزیبرنامهی دقیق و هاگیریتصمیم( و )کاغذبازی

 بازاریابی یک گروه مشخص

زیرا دارای  ؛برای تولیدات خودشان همه مشتریان یا تمام مشاغل را هدف قرار دهند توانندمی هاشرکتبرخی از 

 نددانمیبخش خاصی از مشتریان را مشمول دایره بازاریابی خود  ،در عین حال برخی دیگر .تولیدات عام هستند

ی دوم، کوکاکولا فقط یک تولید بود اما امروزه تعداد و تنوع بسیاری در حجم تولیدات تا پایان جنگ جهان مثلاً

باید روی گروه خاصی از مشتریان تمرکز کند زیرا هر کدام از تولیداتش  هاآنخود قرار داده که برای بازاریابی 

 خود را دارد. کنندهمصرف

 

 

 



 

 

 بازار بندیتقسیم

از دایره مشتریان را در  تریکوچک هایگروهتقسیم شود که  هاییزیرمجموعهبه  تواندمییک بازار کلی و عمومی 

دن بازار عبارت است از پروسه جداسازی و تقسیم کر بندیتقسیمقابل تغییر است.  بندیتقسیمنظر دارد و این یک 

 ود.اعمال ش هاآنمعین که باید روش و نوع بازاریابی مشخصی برای هر کدام از  هایگروهکلیه مشتریان بالقوه به 

 :شوندمیتحت چهار مقوله گنجانده  معمولاً بندیتقسیممتغیرهای 

 متغیرهای جغرافیایی .1

تولیداتی که مربوط به مناطق  مثلاً  .تی مناطق آب و هوایی گوناگون استشامل نواحی، کشورها، شهرها و ح

 سردسیر یا برای آن مناطق مفید هستند یا تولیدات مناسب برای روستاییان و ...

 متغیرهای دموگرافیک .2

 اجتماعی است. بندیطبقهشامل سن، جنس، تعداد اعضای خانواده، درآمد، شغل، تحصیلات، مذهب، نژاد، ملیت و 

 شناختیروانمتغیرهای  .3

خریداران پیکان به طور متوسط با خریداران بنز اسپورت  مثلاً شامل شخصیت، شیوه زندگی و عادت خرید است، 

 در خصوصیات فوق تفاوت دارند.

 متغیرهای سود یا فایده .4

 است. شامل اقتصاد، تحصیلات و پرستیژ

 بازاریابی هدف

ت و فعالی کنندمی، بازارهای مشخص را انتخاب ددهنمیرا مدنظر خود قرار  بندیتقسیمچند مدل  هابازاریاب یگاه

 .کنندمیمتمرکز  هاآنخود را روی 

وانند تعداد نت هابازاریاباگر  .دباش گیریاندازهدر تعیین یک بازار هدف، توجه داشته باشید که این بخش باید قابل 

یک هدف غلط را دنبال خواهند کرد، همچنین  احتمالاًکنند  گیریاندازهرا  هاآنخریداران بالقوه و سطوح درآمدی 

 باشد. دستیابی قابلشرکت  ریزیبرنامهآن بخش باید برای 

باید توانایی توزیع کالا یا خدمت خود را به آن  کنندهتبلیغ)هدف( برسد،  موردنظرحتی اگر تبلیغاتی به بخش 

ح توزیع فقط موجب ایجاد تقاضا و هدر صحی هایروشبدون هماهنگی  هابخش داشته باشد )بسیاری از تبلیغات

 .(شوندمیرفتن بودجه تبلیغاتی 

 :کنندمیدر توسعه بازارهای هدف از بین دو استراتژی اصلی زیر، یکی را انتخاب  هابازاریاب



 

 

  (هااستفاده از تفاوتتمایزات )استراتژی 

هنگام درد انتخاب بین آسپیرین و استامینوفن یک انتخاب  مثلاً است،  تاثیرگذاردر هنگام انتخاب  سلایق فردی

 شخصی است. هایجاذبهفردی و بر مبنای 

 استراتژی تمرکز 

بازاریابی در مورد یک اتومبیل  مثلاً .شودمی اعمالاین استراتژی در مورد بازاریابی روی یک بازار مشخص و محدود 

 مشخص که توانایی خرید دارد، متمرکز شود.محدود و  یباید روی بازار قیمتگرانخیلی لوکس و 

 رفتار مشتری

ود . بازاریاب باید به این دانش مسلح شاندشده بنابر مبنای شناخت رفتار مشتری  ،تصمیمات بازاریابی ترینمهم

 ؟گیرندمیکه چه طور و چرا مشتریان این تصمیمات را هنگام خرید 

د فردا را کافی نیست بلکه بای ،«بفروشند به چه کسی»یا  «بفروشندچه تولید کنند و »دانش این که  صرفاًامروزه 

 کرد. بینیپیش

 وبیاطلاعات خ ،با وجود اینکه جامعه شناسان و روان شناسان خیلی راه در پیش دارند تا رفتار مشتری را بشناسند

مثال محققان، دو نوع مقدماتی از محرک رفتار خرید را  برای دهند.قرار می هابازاریاب در اختیاربرای کمک  را

 :اندکرده بندیتقسیم

 عقلانی خرید هایمحرک( 1

ها های عقلانی خرید هستند. بانکتمایل نسبت به قابلیت اطمینان دوام، کارایی، صرفه اقتصادی و مالی از محرک

 برند.ها در تبلیغات خود سود میمعمولاً از این محرک

 های اساسی خریدمحرک( 2

 تائید اجتماعی، تمایل به تفاوت داشتن و احتیاج به فرار از ترس.

ها ها باید به این محرکپذیرند. بازاریاباغلب خریداران از مخلوطی از این دو نوع محرک برای انجام خرید تأثیر می

 ها، توجه کافی داشته باشند.و عوامل وابسته به آن

 


