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 ن یسروکار دارد. تأم  یاز همه با مشتر  شتریب  مه یب  یابیبازار  ، یتجار  یتهایفعال  ریبا سا  سهیدر مقا

 ن یترقرار دارد. ساده ن ینو یابیو عمل بازار شهیدر کانون اند ی مشتر  یارزش برا جادیو ا ت یرضا

»بازار  نیا  تواندیم  یابیبازار  یبرا  فیتعر تأم  یابیباشد:  از  است  به   یشتر م  ت یرضا  ن ی عبارت 

 یبا دادن وعده  دیجد  انیعبارتند از: »جلب مشتر  یابیبازار  یدوگانه  یسودآور«. هدفها   یاوهیش

بزرگ،  ا یکوچک  ،یآنها«. هر سازمان  تیرضا ن یتأم  قیاز طر یکنون انیارزش برتر و حفظ مشتر

نخواهد   ی تیقموف  چی سالم، ه   ی ابیبازار  کیبدون داشتن    ، یجهان  ای  یخانگ  ،یانتفاع  ر یغ  ای  یانتفاع

 داشت. 

بازار    کیدر    نکهیعلاوه بر ا  رایدارند؛ ز  تردهیچی پ  اریبس  یتیوضع  دیشا  مهیب  یشرکتها  ن،یب  نیا  در

 م یعظ  ی هایورشکستگ  حرکت اشتباه ممکن است منجربه  کی  ی و حت  کنندیم  ت یفعال  یفوق رقابت

 ن یتردهیچیپ  یهستند که در زمره  زین  یخدمات  یابیگردد، مشغول بازار  مهیشرکت ب  کی  یبرا

 . گرددیم  یبندطبقه ،یابیبازار  یستمهایس

 دهیپد  نیهمه جا در اطراف خود شاهد ا  رای ز  دانند،یم  ییزهایچ  یابیبازار  یمردم درباره  همه

 یابیبازار ینهیدر زم  ی غاتیهم شاهد تبل یپست یصندوقها  ی ها و حتمجله ون،یزیهستند. در تلو

 زا  ی ادیآثار ز  میکنیبه هر کجا نگاه م   ، ی . در خانه، در مدرسه، در محل کار و محل بازمیهست
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 ی الهایاز سر  یکیپخش    یکه در ابتدا  دیاشداشته ب  ادیبه    دی. شامیکنیرا مشاهده م  دهیپد  نیا

که در آن زمان، هنوز جوان   مه یب  ی از شرکتها  ی کی  شد یپخش م  ونیزیطنز که در تلو   ینندهیپرب

 .تکشور شده اس ی هامهی ب  نیاز برتر  یکیو الآن    نمودیم  یاگسترده  غاتیو ناشناخته بود، تبل

 ی غاتیتبل  ی نهایندارد و در واقع طراحان کمپ  یمثبت در پ   جینتا  شه یشکل هم   ن یبه ا  غات یتبل  البته

 ج یمنجربه خلق نتا  تیداشته باشند تا در نها  ام یدر انتخاب رسانه و پ  یار یدقت و وسواس بس  دیبا

افراد   قیپُر رقابت و تشو  یا یدر دن  ی به خاطر جلب نظر مشتر  نهایمثبت گردد. به هر حال، تمام ا

 . ردیگیو انسانها صورت م  تهایاز فعال  یااست که توسط شبکه  د یبه خر

 م یکنیرا مطرح م  ی کنون  یایدر دن  مهیب  یابیبازار  یها وه یو ش  یمقاله، اصول اصل  نیا  یادامه  در

 . میکنیرو هستند بحث مبا آن روبه  مه یب  ابانیتازه که بازار  یاز چالشها  یبرخ  یو درباره

 :مهیب  یاب یبازار مفهوم

است. اگر فرض   غاتی فروش و تبل  یتنها به معن  یابیکه بازار  شندیاندیم   ن یاز مردم چن  یاریبس

! میزده شوشگفت  دیاست، نبا   یابیشناور( بازار  خ ی)کوه    ان یبخش نما  غاتیکه فروش و تبل  میکن

خدمات و فروش« در نظر   ایکالا    ی »معرف  یعنیآن    ی م یرا به مفهوم قد  یابیبازار  دیامروزه نبا

 توجه کرد.  یمشتر   یازها یبرآوردن ن   یعنیآن    نیبه مفهوم نو  دیبلکه با  رفت،گ

را ارائه   ی انامهمهی ب  د،ی را درک کن  ی مشتر  ی ازهاین  دیبتوان  مه،یب  یفروشنده  کیعنوان  شما به  اگر

 یگذارمتی اشد، قپرداخت( ب   م یارزش )در ادامه به مفهوم »ارزش« خواه   ن یبالاتر  یکه دارا  دیکن

 ی راحتشما به  ی نامهمهیطور حتم ببه  د، یکارساز انجام ده   ی اوهیرا به ش  غ یو تبل  جی ترو  ن یو همچن

 . دیبه فروش خواهد رس

 ، یابیبازار  ی زهیهستند. مقصود از آم  «یابیبازار  ی زهیاز »آم  ی تنها بخش  غات یفروش و تبل  ن،یبنابرا

. )البته گذارندیبازار اثر م  یاست که در کنار هم، بر رو   یابیبازار  لیاز ابزارها و وسا  یامجموعه
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به راجع  ، یبعد  ت که در مقالا  شود یم  ل یتشک  4Pمعروف به    ی از چهار بخش اصل  ی ابیبازار  یزهیآم

 داد(.  م ی خواه   ح یآن مفصلاً توض 

نوعMarketing)   یابیبازار  صاحبنظران، را  مد   ی اجتماع  ندیفرآ  ی (  که   دانندیم  یتیریو 

محصولات، خدمات و ارزشها   یو مبادله  جادیا   د،ی تول  ق یاز طر  توانندیافراد و گروهها م  له،یوسبدان 

 ی ار مهم یمقاله، واژگان بس  نیا  ی خود را برآورده سازند. در ادامه  یها و خواسته  ازهاین  گران،یبا د

 . میده یقرار م  یمورد بررس  ریرا به شرح ز

رضا  از،ی»ن  »ارزش،  تقاضا«؛  و  ک   تیخواسته  و    ت«؛ی فیو  معامله  »مبادله، 

 رابطه« و »بازار«: 
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م  همانطور  نمودار فوق ملاحظه  رابطه  ،یابیبازار  یاصل  م یمفاه   د، یکنیکه در  و  با   ی رسم  آنها 

قرار دارد. حال   ی گری و اساس د  ه یبر پا  کیکه هر    م یکنیاند. مشاهده منشان داده شده  گریکدی

 . میپردازیفوق م   یگانهکامل هر کدام از موارد پنج  حی به توض

 : مهی ب  یاب یخواست و تقاضا در بازار از، ی. ن 1

اساس  ی کیانسان    ازین بازار  ی م ی مفاه   نیتریاز  در  که  قرار    ی ابیاست  توجه   از ین .ردیگیممورد 

(Needs  )انسان احساس م  ی زیچ  یعنی ن  کندیکه  است.  مانده   یانسان  ی ازهایاز آن محروم 

گرمازا   لیدر رابطه با خوراک، پوشاک، وسا  یک یزیف  یازها ی. آنها عبارتند از نانددهیچیمتعدد و پ

در رابطه با  یفرد یازها ی. نیعاطف یمانند احساس تعلق و دلبستگ یاجتماع  یازهایو ن یمنیاو 

آنها   ند؛ یآینم   دیپد  ابهایبازار  ی لهیوسبه  ازها ین  نی. اشوندیو ابراز وجود مطرح م  ی دانش، آگاه 

تشک  یبخش را  انسان  وجود  )برادهندیم  لیاز  ن  ییآشنا  ی .  مجموعه   درباره   یانسان  یازهایبا 

 ( دیکن  ق یتحق  هرم مازلو 

. ردیگیشکل م  یفرد  تیاست که در اثر فرهنگ و شخص   یانسان  ازیاز ن  ی ا( گونهWant)   خواسته

کرده و کوکاکولا سرخ ی نیزمبیس چ، یساندو کیاحتمالاً خواستار  کا،یشخص گرسنه در امر کی

 ی فرنگخواستار انبه، گوشت خوک و نخود  یاندونز   ی بال  ی رهیشخص گرسنه در جز  کیباشد. اما  

 . ندینمایم   انیرا برآورده سازند، ب  از یکه ن  ییزهایرا بر حسب چ  استهاست. خو

 منابع، محدود هستند. ینامحدود، ول باًیمردم تقر یهاخواسته

 یکه دارا  کنندیرا انتخاب م  ی خدمات  ایکه دارند، محصولات    ی مردم با توجه به مقدار پول  نیبنابرا

 ک یعنوان  آنها را برآورده سازد. شما به  ی ازهاینحو ممکن، ن  ن یارزش باشند و به بهتر  نیشتریب

خود   ی نامهمهیو سپس ب  د یینما  ل یرا به خواسته تبد  ی مشتر   یازها یتا ن   د یموظف  مه یب  ابیبازار

 باشد.   یمشتر  ی هاخواسته  یکه برآورنده  دیارائه کن  ی را طور
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صورت همراه باشد، به  دیبا قدرت خر  ایداشته باشد    دیقدرت خر  یاگر خواسته، پشتوانه  حال

مشترDemand) تقاضا آمد.  درخواهد  به  ایمحصول    ان،ی(  را  مجموعهخدمات  از   یاعنوان 

 دهند یکه م  یپول   یکه در ازا  کنند یرا انتخاب م  ی خدمات  ا یو محصولات    پندارند یم  ازاتیامت

ب  نیبهتر نص   ازاتیامت  نیرشتیو  بنابرا  بشانیرا  م  ن،یکند.  به  توجه  با  و   زانیافراد  امکانات 

را به آنها برساند   ایمزا  نیشتریکه ب  کنندیرا درخواست م  یخدمات  ایخود، محصولات    یها خواسته

 . دیفزایآنها ب  تیرضا  زانیو بر م

 د یانجام ده   د یخودتان با  ی ها نامهمهیب  یابیکه شما در روند بازار  یی کارها  ن یاز مهمتر  ی کی  لذا

 ه یته  کندیم  جادیا  ی مشتر  ی شما برا  ینامهمهیکه ب  یو منافع  ازاتیاز امت  یستیاست که ل  نیا

 ، یمشتر  طیمتناسب با شرا  ،ی هر فروش  انیدر جر  دیتا بتوان  د یذهن خود کن  ی و آن را ملکه  دیینما

 د یخواه   صورت نی. بددیکن  انیب  ی مشتر  یرا برابر با خواسته و تقاضا  یاصل  از یچند امت  ای  کی

به   ی و  ل یتما  ا ی  متی نسبت به ق  ی اعتراضات مشتر   زانیاز م  ی ادیز  اریتوانست که تا حدود بس

 .دیشو  کتریو به فروش، نزد  دیبکاه   ب یرق  مه ی شرکت ب  ای  ی قبل  یمهیبا شرکت ب  یهمکار   یادامه

ن  مهیب  یشرکتها  اگر به  تقاضاها خواسته  ازها،یبتوانند  و  برا  یپ  انیمشتر  یها    یببرند، درواقع 

موفق،   ی شرکتها  نی. در اافتیدست خواهند    ی مهم   ی هابه داده  یابیبازار  ی هایاستراتژ  یزیرطرح

تمام   یاعضا در  مشتر  ت یریمد  یسطوح، حت   یسازمان  با  همواره  نزد  انیارشد،  تماس   کیدر 

 مه یب ی . )که البته شرکتهاکنندیتلاش م وستهیآنها پ یهاو خواسته ازهایدرک ن یراب و هستند 

 فاصله دارند.(  یآلدهیا  ن یدر کشور ما هنوز فرسنگها با چن

 : مهی ب  یاب یخدمات در بازار ایمحصولات  فی. تعر2

 ن ی خود را تأم  یها و خواسته  ازها ین  لهیوسهستند که افراد بدان  ییزهای و خدمات، چ  محصولات 

برا  ی زی( چProduct. محصول )کنندیم بازار   کی  ا ی  ازین  ک ی  نی تأم  یاست که  به  خواسته، 

اطلاق   ی زیو به چ  شودیمحدود نم   ی کیزیف  یای. معمولاً مفهوم محصول تنها به اششودیعرضه م
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ن  شودیم بتواند  کالاها   یازیکه  بر  علاوه  کند.  ارضاء  مح   یرا  لمس،  شامل خدمات قابل  صول 

(Serviceن )ر یاصولاً غ  یول  شوند،یکه به بازار عرضه م  ییهادهیفا  ای  تهایفعال  یعنی  شود،یم  زی 

دست خدمات  ن یاز هم  یکی مه ی آنها را به تملک خود درآورد. ب توانیو نم باشند یقابل لمس م

 .باشدیم

شان را به خودِ توجه  شترِیاست که ب  نیخدمات ا  ایاز فروشندگان کالا    یاریاشتباه بس  متأسفانه

م  ی خدمات  ا یمحصول   م  فروشندیکه  منافع    سازندیمعطوف  به  ا  ی هادهیفا  ا یو  از   نیحاصل 

کالا  ی که آنها خود را فروشنده رسدینظر م به ن یخدمات، توجه لازم را ندارند. چن ا یمحصولات 

 .یمشتر  یازهاین  یبرآورنده  و نه   دانندیخدمات م  ای

 ی دارد، ول  ازیبه سرِ متّه ن  یکه مشتر   شدیاندیم  ن یچن  فروشد، یکه سرِ متّه م  یادکنندهیتول

 ن یگفت که ا  توانیدارد. م  یاز ین  نیرا سوراخ کند و چن  ییجا  خواهدیاست که او م   نیا  تیواقع

ب به  فروشندگان  از  بازار  ینیبکی»نزد  ی ماریدسته   ی فتهیش  چنان  آنها اند.دچار شده  «یابیدر 

شده  ایمحصولات   خود  خواستهخدمات  به  تنها  که  م  یمشتر   یکنون  ی هااند  و   کنندیتوجه 

 ی خدمات  ایکه محصول    ستند یدسته از فروشندگان متوجه ن  نی. انندی بیاو را نم   یاصل  ی ازهاین

 . ستین  یمشتر   یحل مسأله یبرا  یابزار  ای  لهیجز وس یز یچ فروشندیکه م

عرضه   ی دیخدمات جد  ا یاست که اگر محصول    نیا  نیبکینزد  یابهایدسته از بازار  نیا  مشکل

به دردسر   ابهایدسته از بازار  ن یا  د، یخود را رفع نما  از ین  ، یکمتر   مت یبتواند با ق  ی شود که مشتر

 ان خودت  ی مهیتبار نام شرکت بمجذوب اُبهت و اع  نکه یا  یجا به  زیشما ن  نیخواهند اُفتاد. بنابرا

تمام تمرکز   دیبا  د،ی خود صحبت کن  یها نامهمهیب  ی فن  یهایژگیاز و  یدر حضور مشتر   ای  دیشو

از ب  دیخود را بر منافع و فوا  ان ی. )به تفاوت مدیبگذار  ی مشتر  یخودتان برا  ی نامهمهیحاصل 

 هب  نگ، یمارکتمهیب  یابیکالج بازار  ی در مقالات بعد  ، یمشتر  یو »منافع« خدمات برا  ها«یژگی»و

 کرد.(  میصحبت خواه لیتفص 
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 : مهیب  یاب یو ارزش در بازار تیرضا ت، یفی . ک 3

 یسلسله از شرکتها  کیخصوص را دارد، با  به  ی نامهمهیب  کی  د یکه قصد خر  یایمشتر   معمولاً

کنندگان ارائه  یتمام  نیاز ب  تواندی. حال او چگونه مشودیرو مروبه  مه،یآن نوع ب  یدهندهارائه 

 را انتخاب کند؟!   ی کی  نامه،مهیآن نوع ب

شده در ذهن خودش ارائه  ی نامهمهیارزش ب  که  یبا پنداشت و برداشت  یاست که مشتر   نیپاسخ ا

رزش . اما ادیآیاز آن شرکت بر م  دیو درصدد خر  کند یرا انتخاب م  مه ی ب  ی از شرکتها  یکیدارد،  

 ست؟ یچ  قاًیدق  یموجود در ذهن مشتر 

ب  یعن ی(  Customer Value)  یمشتر  یبرا  ارزش داشتن    ن یتفاوت  از  حاصل   کیارزش 

از   د یبا خر  ی مثال، مشتر   ی در راه کسب آن بپردازد. برا  د یبا  ی که مشتر  یی هانهیو هز  نامه مهیب

 .آوردیرا به دست م  ی ادیز  یای، مزاXYZ  یمهیشرکت ب

عمر و   مه یب  ی برا  نکهیپرداخت بهتر و ا  یمناسبتر، روشها  ی متها یآنها عبارتند از ق  ن یآشکارتر

 کند.  مه یدر آنِ واحد، دو نفر را ب  تواندیم  مه، یحق ب  کیبا پرداخت   یگذارهیسرما

ارزش،   ینوع  مه،یشرکت ب  نیکار کردن با ا  یهیدر سا  نها،یعلاوه بر ا  یامکان دارد که مشتر   یول

 . دیخودش احساس نما  ی ام و اعتبار برامق

 زانیم  رد،یگیخاص م  یمهیشرکت ب  کیاز    یا نامهمهیب  دیبه خر  م یتصم   یمشتر   کیکه    یهنگام 

که   یخاص  یبه مصرف برساند تا به ارزشها  هرا  نیدر ا  دیرا که با  یروان  یها نهیپول، تلاش و هز

 .کند یم  سه یرا با هم مق  ابدیبه به دنبال آنها دست  

و آنگاه   کند یم  سهیمقا   مه، ی ب  یشرکتها   ریشرکت را با سا  ن یاو ارزش کار کردن با ا  ن،یگذشته از ا

جلب   شتریاو را ب  ت«ی به او ببخشد و »رضا  یشتریکه ارزش و اعتبار ب  کندیرا انتخاب م  یشرکت

 کند.
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 دارد:  ی ( به دو عامل بستگCustomer Satisfaction)  یمشتر   تیرضا

 یارزش مورد نظر مشتر  یدر ارائه مهیشرکت ب عملکرد •

 پرداخت خسارت و...(  تیو کم  تیف یخدمات پس از فروش )سرعت و ک تیفیک •

 

 . شودیم « ی»ناراض یکمتر باشد، مشتر یانتظار مشتر زانیاز م مهیعملکرد شرکت ب اگر ❖

 . شودی م «ی »راض یباشد، مشتر یبرابر با انتظارات مشتر  مه، یعملکرد شرکت ب اگر ❖

 . شودی»خوشنود« م یفراتر باشد، مشتر یاز انتظارات مشتر مهیعملکرد شرکت ب اگر ❖

 ان یمشتر  کوشندیقرار دارند همواره م  ی عال  یخود در سطح   یکه نسبت به رقبا   یامهیب  یشرکتها

خود را تکرار خواهد کرد. اما به ندرت  ی دهایخر   ،ی راض ی مشتر راینگه دارند. ز « یخود را »راض 

خودش   انیو اطراف  گرانیرا به د  مهیب  یندگی نما  ایشرکت    ،یراض  یمشتر  کیکه    دیآیم  شیپ

 کند.   ی رفهم مع

معرف  ی مشتر  نکه یا  یبرا به  اطراف  مه یب  یندگینما   ا یشرکت    ی اقدام  با  ان یبه  کند  به   د یخود 

که   یخوب  یهاخوشنود، از تجربه  گذارمهیب  ای  یمشتر  کی.  باشد  دهیرس  «ی»خوشنود  یمرحله

 گر،ی)به عبارت د  کندیرا هم آگاه م  گرانیدارد د  مهیب  یندگینما  ایاز کار کردن با آن شرکت  

 .( شوندیم  لیتبد  مه ی شرکت ب  یابیفروش و بازار  یبه بازو  ی ترخودِ مش

 ییبا عملکرد شرکت منطبق باشد. شرکتها  ی است که انتظارات مشتر  نیا  تیموفق  یاصل  دیکل

را »خوشنود« کنند، آنها نه تنها خودشان را   ی مشتر  کوشندیو با فراست هستند م  رکیکه ز

ارائه   ی بس  کنندیرا که عرضه م  یزیبلکه چ  دانندیم  نامهمهیخدمات مندرج در ب  یمتعهد به 

 یحداکثر  شیخودشان را وقف افزا  مه، ی ب  یدسته از شرکتها  ن یاست. در واقع ا  تشاناز تعهدا  شیب

 . کنندیخود م  یامهیخدمات ب تیفیک  زانیم
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دارد.   ی مشتر  ت یتنگاتنگ با رضا  ی ارابطه  مه، یخدمات در صنعت ب  ی( ارائهQuality)  تیفیک

 ش یموجب افزا نیعملکرد شما دارد و بنابرا یبر نحوه میمستق ی ریخدمات شما تأث تیفیک رایز

 و نقص بودن«   ب یع  ی عبارت است از »ب  ت« ی فی»ک  قیدق  فی. تعرشودیم   یمشتر   تیرضا

 ت یفیک  کاست، ی( که در امرTotal Quality Managementکامل )  تیفیک  ت یریمد  ی جامعه

 :کندیم  فیتعر  نگونهیرا بد

 خدمت که بتواند  ایمحصول  کی اتیو خصوص  های ژگیکل و مجموع

 . دیرا برآورده نما یمشتر یازهاین

 تواندیم  یتنها زمان  مه، یشرکت ب  ک یاست که    نیا  انگر یمحور، ب  یاصطلاح مشتربه  فِیتعر  نیا

متناسب   کندیکه ارائه م  ی برسد که خدمات  ی امهیخدمات ب  ی ارائه  ینهیکامل در زم  ت یفیبه ک

 ان یاو به پا  تیو با رضا  شودیشروع م  یمشتر  ازیبا ن  ت،یفیباشد. ک  یاز انتظارات مشتر   شیب  ای

 .رسدیم

 : مهیب  یاب ی. مبادله، معامله و رابطه در بازار4

 (:Exchange) مبادله

مبادله   قیخود را از طر  یها و خواسته  ازها ین  ند یکه افراد درصدد برآ  دهدیرخ م  یزمان  یابیبازار

 ک ی ، یزیدادن چ یکه در ازا یداد و ستد عبارت است از عمل ای)داد و ستد( ارضا کنند. مبادله 

است که   نیا  ابیبازار  فیوظا  ن یاز مهمتر  یکی  مه یب  یابی. البته در بازاردیمطلوب به دست آ  زیچ

خود فاقد   یِبه خود  مهیب  رایبکشد. ز  ریبه تصو  یمشتر  یآن را برا  دیو فوا  نامهمهیب  تیمطلوب

 هاست.راه  ن یتراز مطلوب  ی کیگفت که داد و ستد    دیبا  از ین  ی ارضا   یاست. درباره  ین یع  تیمطلوب

http://bimehmarketing.com/
file:///F:/وبسایت%20جدید%20بیمه%20مارکتینگ/مقالات%20و%20محتوای%20جدید%20بعد%20از%2020%20شهریور%201396/محتوای%20درج%20شده%20در%20سایت/هفت%20دلیل%20عدم%20موفقیت%20نمایندگان%20در%20قطعی%20کردن%20فروش%20بیمه/WWW.BIMEHMARKETING.COM


 

 

 حامد عسگری  نویسنده:
 

  در فروش  مه ی ب   ندگان ی شکست نما   ل ی هفت دل 

10 
WWW.BIMEHMARKETING.COM 

 bimehmarketing@gmail.comایمیل:    09129517231: موبایل  021-47621414تلفن: 

 قسمت اول   - نگ یمارکت مهیب یابیکالج بازار

 نویسنده: حامد عسگری

آنها   ن یکنند. همچن ه یتک  گرانیو کمک د  هیبه هد   ا یباشند    گرانید  یسفره  خوارزهیر  دینبا  افراد

 توانندیکه لازم دارند را داشته باشند. آنها م  یی زهایتمام چ  د یتول  یلازم برا  ی همه مهارتها  دینبا

خود را   یازها ین  گران،ید  یازها ین  یبسازند و با ارضا  ییزهایچ ند،ینما  ه ی بر آنچه مهارت دارند تک

 تواندیاز آنچه را که م  شیب  یز یکه جامعه چ  شودیداد و ستد باعث م  نی. بنابراندیهم برآورده نما

 ( کاتلر  پیلیف  یابیکتاب اصول بازار. )به نقل از  دیو عرضه نما  د یکند، تول  دی تول  ی گریبا نظام د

 (: Transaction) معامله

 ی از واحدها  یکیمعامله    ی است ول  یابیبازار  ی اهسته  ای  ی اصل  میاز مفاه   ی کیاگرچه داد و ستد  

 ا یدو طرف    نی داد و ستدِ ارزش، ب  یرندهی. معامله، در بر گدیآیبه حساب م  یابیسنجش در بازار

 .باشدیدو گروه م

 Yآن    یو در ازا  دهدیم  یگریرا به د  Xاز طرفها    یکیکه    مییبگو  میبتوان  دیمعامله، ما با  کیدر  

 پردازدیم  مه یشرکت ب  کیتومان به    ونیلیم  2مبلغ    یمشتر  کیمثال    ی . براکندیم  افتیرا در

 . کندیم  افتیعمر در  نامهمهیب  کیو  

بس  به بازار  عیوس  اریمفهوم  م  اب یکلمه،  نوع  کندیتلاش  برابر  به    ای  شنهادیپ  یدر   کیعرضه، 

 . ابدیواکنش دست  

داوطلب   کیمثال    ی خدمات است. برا  ای»داد و ستد« کالا    ای  د« یاز »خر  شی ب  یز یواکنش چ

 .نامندیم  « ی است که آن را »رأ یخواستار واکنش  یاسیس

کل  ای اروپا،  مثالها  ت«ی»عضوار  خواست   سایدر  و  ا  هیشب  ی گرید  یاست  بازارنهایبه  شامل   یابی. 

انجام   ( مطلوب مخاطبانِ مورد ی هاالعمل )واکنشعکس  افت یدر  یها( برا)کنش  افتهیاقدامات 

. )به نقل از کتاب اصول زهاستیچ  ر یو سا  دی ( نسبت به محصول، خدمات، عقاها یهدف )مشتر

 کاتلر(   پیلیف  یابیبازار
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 (: Relationship) رابطه

مبنا  یابیبازار کوچک  ی بر  بخش  اند  یمعامله،  بازارگسترده  یاشهیاز  نام  به   ی ارتباط  یابیتر 

(Relationship Managementبه است.  برا(   ی ارابطه  جادیا  مه، ی ب  ابانیبازار  ی خصوص 

امروزه   مهیب  نعتص  را یاست. ز  یمدت با مشترکوتاه  یها دادن معامله  فراتر از انجام  یبلندمدت بس

 جادیدر صورت عدم ا  مه، یشرکت ب  کیشده و    لیجهان تبد  عیصنا  نیتر یاز رقابت  ی کیبه    لیتبد

 . خوردیشکست م   ب، یرق  ی خود، فوراً توسط شرکتها  گذاران مهیو ب  انیبلندمدت با مشتر   یارابطه

مدت کوتاه  ی هامعامله  ی بر مبنا  یابیبکوشند تا از بازار  دیبا  مهیب  ندگانیو نما   ابانیبازار  نیبنابرا

عمر   ی هامهی آورند. متأسفانه امروزه شاهد شدت گرفتن فروش ب  ی رو  ی ارابطه  یابیبازار  ی به سو

تومان  50  ای  40  ای  30 مشتر  یهزار  بر    می هست  انیبه  بالغ  ا  70تا    60که   ل یبق  نیدرصد 

به   فیبلاتکل  ای  شوندیم  دیبازخر  ایتا دو سال دارند که   کیکوتاهتر از   یعمر، عمر  ی اه نامهمهیب

 .شوندیحال خود رها م

 ی موقع )در لحظهو به  تیفیخدماتِ با ک  یدادن تعهد و ارائه  قیاز طر  دیبا  مهیب  یشرکتها  امروزه

و   ی شده، از نظر اجتماع  ی مناسب و کارشناس  یهامهیحق ب  نی ( و همچنمه ی بُروز حادثه مورد ب

جهت   ر ییتغ  یاندهیبا سرعت فزا  یابیوجود آورند. بازارخود به  ان یمحکم با مشتر  ی ارابطه  ی اقتصاد

در   کوشدیسود برسد، م  نیشتریهر معامله به ب  ی در ازا  دیدرصدد برآ  نکهیا  ی و به جا  دهدیم

حد ممکن   ن یرا به بالاتر  نی گروهها، منافع متقابل طرف  ریو سا  یرابطه با مشتر  جادیا  یهیسا

 برساند. 

 ی شبکه  ک ی  نفع،یذ   ی : با گروههاستین  دهیچ یچندان پ  یابیاز بازار  ینوع   نی موجود در چن  اصل

 سود در انتظار شماست.   نصورت،یدر ا  د؛یوجود آورخوب از روابط به
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 :یاب ی. مفهوم بازار در علم بازار5

  داران یاز خر  ی . بازار عبارت است از گروه انجامدی( مMarket) بازار به مفهومداد و ستد    مفهوم

کردن را   دیخر  لیکه پتانس  ی انیبالقوه )مشتر  دارانیاند( و خرکرده  دیکه خر   ی انیبالفعل )مشتر

 خدمت.  ایمحصول   کی  یدارند( برا

داد و ستد، آنها را    قیاز طر  توانیهستند که م  یمشترک  یخواسته  ای  ازین  یدارا  داران،یخر  نیا

 برآورده ساخت. 

 دارد:  یبستگ  ریبازار به عوامل ز  یبزرگ  ایاندازه    ن،یبنابرا

 خود را اعلام کنند   یازهایکه ن یکسان تعداد •

 انجام داد و ستد  یلازم برا منابع •

 انجام دادن معامله یمنابع برا نی صاحبان ا یآمادگ زانیم •

 مه، یب  دارانیهستند و خر  مهیصنعت ب  یدهنده  لیتشک  مه،ین بفروشندگا  ،یابیبازار  دگاهید  از

 : دیکنیم  ری»صنعت« و »بازار« را در نمودار ز نیب  ی . رابطهباشندیم   مه یبازار ب  دآورندگانیپد
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. کنندیارتباط برقرار م گر یکدیبا  ق،یبه چهار طر داران،یفروشندگان و خر دینیبیکه م همانطور

و در   کند یرا با آن برقرار م  ی ارابطه  ا ی  فرستدیخدمات خود را به بازار م  ا یفروشنده، محصولات  

منوال است.   ن یبه هم   قاً یوضع دق  ز ین  مهیب  ینهی . در زمکندیم  افتیآن، پول و اطلاعات در  یازا

و در کنار   کند ی( عرضه مدارانیاز خر  یاخود را به بازار )مجموعه  یهانامهمهیب  مه، یفروشنده ب

آن را پا بر جا نگه دارد( و سپس   دی)که با  کندیخود برقرار م  انیارتباط با مشتر  یعرضه، نوع  نیا

از پول و اطلاعات   یانیجر  د، نظرات و اعتراضات خو  ی ارائه  ن یو همچن  ها نامهمهیب  د یبا خر  یمشتر

 . گرداندیباز م   مهیرا به فروشنده ب

 ا ی  ابیبازار  کیعنوان  از اهداف شما به  ی کی.  دهدیم  ل یساده را تشک  ی ابیبازار  ستمیس  کی  نیا

ن  تهایباشد که جذاب  نیا  دیبا  مهیب  ندهینما بازار  دیخاص را درک کن  ی بازارها  یازها یو  را   یو 

از   ی اکار درواقع گونه  ن ی. ادیکن  ن ی شکل تأم  ن یآن را به بهتر  یازها ین   دیکه بتوان  دیانتخاب کن

 نه یدر زم  نکهیا  یجا است. به  یامروز   یبازارها  یازها یاست که کاملاً منطبق بر ن  ییگراتخصص 

متخصص   کیبه    لیتبد  نامهمهینوع ب  کی  نه یفقط در زم  د یکن  تیگوناگون فعال  ی هانامهمهیب

است که فروش شما   بیترت  نی. بددیریرا نشانه بگ  مهیخاص مروبط به آن ب  ی و بازارها  دیشو

 .گرددیم  تیشما تثب  یبرا  یسودآور  انیو جر  افتهی  شیاافز

 قسمت اول انیپا

 

 گر و توانگر باشید... بیمه

 حامد عسگری

 لینک منبع مقاله 
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