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 دیباچه

اندد، داشدتن ‌کنندده در حدال تغییدر و تحول‌سرعتی خیره در عصری که بازارهای جهانی با
یک برنامه بازاریابی دقیق و هدفمند به یکدی از نیازهدای حیداتی بدرای هدر اسدتارتاک و شدرکت 

کددده از دل ندددوآوری و فنددداوری زاده  بنیرررا ‌های دانش‌شررررکت .بنیدددان تبددددیل شدددده اسدددت‌دانش
را بددده بدددازار معرفدددی کنندددد، بلکددده  محصدددولات و خددددمات خدددود تنها‌ندددهاند، بایدددد بتوانندددد ‌شدددده

یدابی  ابدزار  عنوان‌بدهجایگاهی پایدار و ممتاز در میان رقبا برای خود بسدازند. در ایدن میدان، بازار
، نقشی بی  .کند‌بدیل ایفا می‌اصلی ارتباط با مشتریان و ورود به بازار

ها و ‌ای جددامع بددرای اسددتارتاک‌هماننددد نقشدده پنتتمارکتینتتپ نینی ستت یل‌چککتدداب 
دهدددد کددده بدددا اسدددتفاده از ‌هدددا ایدددن امکدددان را می‌کندددد و بددده آن‌های ندددوآور عمدددل می‌رکتشددد

یابی خود را بر اساس داده‌، برنامهمؤثر های ‌استراتژی هدای واقعدی بدازار ‌ها و تحلیل‌های بازار
که معمولاً با محدودیت منابع روبرو هستند، نیاز دارندد تدا  ها‌استارتاپ .طراحی و اجرا کنند

یابی بهتدرین اسدتفاده را ببرندد. ایدن کتداب، بدا  با برنامه ریزی دقیق و بهینه از هر فرصت بازار
، شناسدددایی مخاطبدددان هددددف، و تعیدددین اهدددداف ‌گام روش‌بددده‌ارائددده گام هدددای تحقیدددق بدددازار

یدابی، بده ایدن دسدته از شدرکت کندد تدا بدا دقدت و هوشدمندی بیشددتری وارد ‌ها کمدک می‌بازار
 .نه استفاده کنندبازار شوند و از منابع خود بهی

یددابی و های نوپررا‌شرررکتهددای بددزر  ‌یکددی از چالش ، نداشددتن تجربدده کددافی در حددوزه بازار
یددابی اسدت. ایددن ‌هددای علمدی و سیسددتماتیک تددوین اسدتراتژی‌ناآشدنایی بدا روش های بازار

یدابی را بده خواننددگان تو دی  ‌کتاب با زبانی ساده و روان، اصدول پیییدده برنامده ریزی بازار
 هرای نوآورانره‌تاکتیکو  های بازاریرابی مبتنرب برر داده‌برنامهها را در مسیر ایجاد ‌و آندهد ‌می

ها که اغلب به دنبال نفوذ سدریع بده بازارهدای جدیدد هسدتند، از ‌کند. استارتاک‌هدایت می



بدرای محصددولات و  مررر ر یرابی ‌جایگاهو  برندسررازی هوشرمندانهتوانندد ‌طریدق ایدن کتدداب می
های اجتمدداعی، ‌خدددمات خددود انجددام دهنددد و بددا اسددتفاده از ابزارهددای دیجیتددال و شددبکه

 .صدای خود را به گوش مخاطبان برسانند

هدا و راهکارهدای ‌کند، بلکه با ارائده ماال‌این کتاب تنها به ارائه نظریات کلی اکتفا نمی
توانندد ‌دهد کده چگونده می‌ن نشان میبنیا‌های دانش‌عملی، به کارآفرینان و مدیران شرکت

، محصولات یا خدمات خود را از دیگر رقبا متمدایز کنندد و های دقیق و هدفمند‌استراتژیبا 
شدود، ایدن ‌برای خود ایجاد نمایند. در دنیایی که رقابت هر روز شددیدتر می بازار پایدار یک 

یدددابی، مسدددیری کندددد تدددا بدددا اسدددتفاده از ابزارهدددای پیشدددرفت‌راهنمدددا بددده شدددما کمدددک می ه بازار
 .تر و پربارتر به سمت موفقیت تجاری خود طی کنید‌مطمئن

یدددابی اسدددتراتژیک شدددروع می کندددد کددده ‌کندددد و بیدددان می‌کتددداب بدددا تو دددی  اهمیدددت بازار
یدددابی موفدددق  نیازمندددد داشدددتن یدددک برنامددده مدددنظم اسدددت، بلکددده بایدددد بدددر اسددداس  تنها‌ندددهبازار

ود. در ادامدده بدده ایددن مو ددوع پرداختدده تحقیقددات بددازار دقیددق و تحلیددل رقددابتی طراحددی شدد
شددود کدده چطددور بایددد مخاطبددان هدددف را شناسددایی کددرد، محصددولات یددا خدددمات را در ‌می

هدا ‌های مشخصی برای رسدیدن بده آن‌یابی کرد و اهداف و استراتژی‌ذهن مخاطب جایگاه
 .تعریف کرد

 :های اصلی شامل‌سرفصل
عنوان مبندددای هدددر برنامددده ‌بدددههدددای تحقیدددق بدددازار ‌اهمیدددت و روش :برررازار  اتتحقیقررر .۱

یابی مطرح می  .شود‌بازار

هدای مختلدف و ‌بندی بدازار بده بخش‌نحوه تعریف و تقسیم :شناسایی بازار هدف .5
 .ایجاد پرسونای مشتری

چگونگی تمدایز دادن محصدولات و خددمات در :یابی محصول یا خدمت‌جایگاه .0
 .فرد‌منحصربهبازار رقابتی با ایجاد یک پیشنهاد 



  

، یریگ‌انددازه‌)مشدخص، قابل SMART های تعیدین اهدداف‌روش :ریابیاهداف بازا .3
یابی‌مند( برای کمپین‌، مرتبط و زمانیابیدست‌قابل  .های بازار

یدابی شدامل ‌انتخداب روش :های بازاریابی‌ها و تاکتیک‌استراتژی .2 هدای مناسدب بازار
 .گذاری، ترویج و ارتباطات‌محصول، قیمت

برنامه اجرایی دقیق همدراه بدا تخصدیص مندابع و ایجاد یک  :سازی و ارزیابی‌پیاده .2
یابی بدر اسداس شداخص یابی موفقیت برنامه بازار های کلیددی ‌بودجه، و سپس ارز

 .عملکرد

یابان حرفه ای و کارآفرینان است، چرا کده بده ‌این کتاب ابزار بسیار ارزشمندی برای بازار
یددابی ‌کنددد تددا برنامدده‌هددا کمددک می‌آن و اجددرا کننددد. یددک جنبدده مهددم را ایجدداد  یمددؤثرهای بازار

ککتاب،  عنوان یدک ابدزار کلیددی ‌ها و استفاده از تحقیقدات بدازار بده‌آن بر تحلیل داده دیتأ
یابی است. این امر بدرای شدرکت‌گیری‌برای تصمیم بنیدان ‌های اسدتارتاک و دانش‌های بازار

 .که معمولاً در مراحل اولیه رشد هستند، بسیار حیاتی است

یددابی دیجیتددال اسددت کدده بددرای از دیگدر نکددات بر جسددته کتدداب، توجدده بدده روندددهای بازار
های اجتمدداعی ‌هددای آنلایددن و شددبکه‌بدرداری از کانال‌وکارهای نوپددا کدده بدده دنبددال بهره‌کسدب

یددادی دارد. همینددین بخش بدده  ارزیررابی و بهبررود مسررتمر هددای مربددوط بدده ‌هسددتند، اهمیددت ز
یددابی، نتددایج را بررسددی دهددد کدده پددس از اجددرای ‌خوانندددگان ایددن امکددان را می یددک برنامدده بازار
 .های بعدی را بردارند‌های خود گام‌کنند و برای بهبود استراتژی

ها کمک کندد تدا بدا اسدتفاده ‌بنیان و استارتاک‌های دانش‌تواند به شرکت‌این کتاب می
های مشدددخص و علمدددی، بدددازار خدددود را بهتدددر بشناسدددند و از اشدددتباهات رایدددج ‌از اسدددتراتژی
دهددد کدده چگوندده از منددابع محدددود خددود بهیندده ‌هددا یدداد می‌نددد. همینددین بدده آناجتندداب کن

یددابی دقیدق و هدفمندد ایجداد کننددد کده بده آن هدا در رشددد و ‌اسدتفاده کنندد و یدک برنامده بازار
 .موفقیت کمک کند



دوسدتان عزیدز مدن جنداب آقدای دکتدر ابوالفضدل آذرنیدا و آقدای دکتدر امیدر آذرنیدا بددا درک 
مند در این حدوزه ایدن کتداب کداربردی را بده و دغدغه انیبن‌دانش یاوکاره‌کسبدرست از 

و  انیددددبن‌دانش یوکارها‌کسددددبهددددا و زبددددان فارسددددی برگددددردان کردنددددد. امیدددددوارم اسددددتارتاک
 از این کتاب بهره کافی و وافی را ببرند.  (SMEs)کوچک و متوسط  یها‌شرکتهمینین 
 

 دکتر ابوذر سهرابی جهرمب
ریاست  ا یبن‌دانشهای کلا  و پیشرا  معاونت علمب و اقتصاد ‌مشاور معاونت طرح

 جمهوری
 ها‌سازما مشاور استراتژی نوآوری و فناوری 

 های حوزه هاردتک منتور استارتاپ

 

 

 



  

 پیشگفتار مترجمان

 

از  یکددیم کدده در قلددب یشددما بددازگو کندد یرا بددرا یا کارخاندده یداسددتان واقعدد دیدداجددازه ده
 دیدتول بیدرق یبده عندوان غدول بد یکده زمدان یا‌کارخانده؛ تهدران قدرار دارد یصنعت یها‌شهرک

از اوج شدهرت خدود فاصدله و حالا  شد یشناخته م رانیا زمانیدر کشور عز  یمریقطعات پل
خود، بدازار  ر ینظ یب تیفیبا محصولات نوآورانه و ک رخانهکا نیا ش،یها پ‌است. سال گرفته

 نیدا د،یدبده عرصده تول دیدجد یهدا یت زمان و ورود تکنولدوژ را در دست داشت. اما با گذش
 . غول آرام آرام به خواب فرو رفت

. او بده کدرد ینگداه مد دیداوج تول یبده روزهدا یکارخانه، با نوسدتالژ  نیباسابقه ا رعاملیمد
 نیتدر ‌از بزر  یکدیبده  ،یمدریپل  انبدوه قطعدات سداده دیدداشت کده چگونده کارخانده بدا تول ادی
بدازار نبدود.  عیسدر  راتییدشدده بدود. امدا او متوجده تغ لیمختلدف تبدد عیصدنا کنندگان‌نیتأم

و  یمحصدولات سفارشد یروزافزون بدرا یو تقا ا شرفتهیپ هیمواد اول د،یجد یها یتکنولوژ 
 .  دگرگون کرده بود یرا به کل مر یپل یایهوشمند، دن

 رفتندد، یمد شدرفتهیو پ دیمحصولات جد دیکه رقبا با سرعت نور به سمت تول یحال در 
. بخددش داد یخددود ادامدده مدد یو سددنت یمیمحصددولات قددد دیددکارخاندده همینددان بدده تول نیددا

 لیتبدد اثدر  یبخدش بد کیدبدود، بده  یندوآور   قلدب تپندده یکارخانده، کده زمدان  و توسدعه قیتحق
باشدند، بده  دیدجد یها‌دهیدبده دنبدال ا نکدهیا یبه جدا ه،شده بود. مهندسان با تجربه کارخان

 یهددا‌هددر روز بددا گزارش نیددز  رعاملیمددد یآقددا. مشددغول بودنددد دیددتول یمیقددد یهددا‌روشحفدد  
 شیو افدزا ها‌ندهیبا کاهش هز  کرد ی. او تلاش مشد یتعداد رقبا روبرو م شیو افزا نییفروش پا



بددازار بدده  بددرد.‌راه بدده جددایی نمیهددا ‌تلاش نیددامددا ا ،کارخاندده را بهبددود دهددد تیو ددع د،یددتول
 ی.و تکرار  یمیداشت، نه محصولات قد از یو نوآورانه ن دیمحصولات جد

گددر   یو توسددعه اصددول قیددانبددوه، بدده سددمت تحق دیددتمرکددز بددر تول یکارخاندده بدده جددا نیددا ا
از  یکدیخدود را بده عندوان  گداهیهمیندان جا توانسدت یمد کرد، یحرکت م دیمحصولات جد

 ن،ینددددو  یهددددا یدر کشددددور حفدددد  کندددد؛ بددددا اسددددتفاده از فندددداور  مددددر یصددددنعت پل شدددگامانیپ
و بددا انجددام  د؛یددنما دیددتول ردبددا خددواص منحصددر بدده فدد یمحصددولات سفارشدد توانسددت یمدد

بدازار  یازهدایمحصولات خود را متناسب بدا ن ان،یمشتر  یازهایمطالعات بازار و شناخت ن
 .کند یبازطراح
سددهم بددازار خددود را  توانسددت یقدرتمنددد مدد یابیددبازار   برنامدده کیددشددرکت بددا داشددتن  نیددا
از  یدیفرصدت طلا نیکند. اما متأسفانه، ا جادیا یجد های‌رقبا چالش یدهد و برا شیافزا

 داسدتانبا روزهای درخشدان خدود خدداحافظی کدرد.  ،یمیبزر  و قد  دست رفت و کارخانه
 ییها‌اسدت؛ شدرکت یرانیا یها‌از شرکت یار یداستان بس ،یمریقطعات پل دیتول  کارخانه
بدددازار و عددددم  راتییدددعددددم توجددده بددده تغ لیدددامدددا بددده دلبودندددد،  شدددرو یدر بدددازار پ یکددده زمدددان
خدددود  گددداهیو توسدددعه، در حدددال از دسدددت دادن جا قیدددبخدددش تحق یبدددر رو  یگذار ‌هیسدددرما

 یاسدت؛ پلند یقدرتمند و کداربرد یابیپلن بازار  کی تنمشکل، داش نیحل ا دیهستند. کل
، شدناخت رقبدا و ن قاتیکه بر اساس تحق  یشدده باشدد. پلند یطراحد انیمشدتر  یازهدایبازار
و  دیددمحصددولات جد ت،یددو خلاق یها کمددک کنددد تددا بددا اسددتفاده از نددوآور ‌کدده بدده شددرکت
پلددن  کیدد شددتنها بددا دا‌. شددرکتندددیرا فددت  نما یدیددجد یکننددد و بازارهددا دیددجددذاب تول

 یابند.دست  دار یپا  ها عبور کنند و به رشد و توسعه‌از بحران توانند یم قدرتمند یابیبازار 
 ایددآ د؟یوکار خدود هسددت‌کسددب  ندددهیکارخاندده، نگدران آ نیدا رعاملیشددما هدم ماننددد مددد ایدآ

اگدر پاسدش شدما مابدت  د؟یدا‌از رقابدت، راه خدود را گدم کرده ییایدکه در در  دیکن یاحساس م
 «ندگیپلن ندگیمارکت سدتیچدک ل» کتداب. شما نوشته شده اسدت یکتاب برا نیاست، ا
کدرده و بده  ایدوکار خدود را از ندو اح‌تدا کسدب کندد یاست که به شما کمک مد یکامل یراهنما



  

 قیدها تجربده و تحق‌کتاب بدر اسداس سدال نی. ادیکن دایدست پ یریچشمگ یها‌تیموفق
بده رشدته تحریدر  موفدق یوکارها‌از کسدب یواقعد یهدا‌و با استفاده از ماال یابیدر حوزه بازار 
مدددؤثر ارائددده  یابیدددبازار  سدددتمیس کیددد یو اجدددرا یطراحددد یراه جدددامع بدددرا قشدددهن کیددد درآمدددده و 

 ه: آموخت که چگون دیکتاب خواه نیا در . دهد یم

  دیدددکل انیمشدددتر  یازهدددای: شدددناخت ندیدددکن ییشناسدددا قدددا  یهددددف خدددود را دق بدددازار 
 .است کسب و کار شما تیموفق

 یو متمدددا قدرتمندددد امیدددپ کیددد جدددادی: بدددا ادیدددکن جدددادیمدددؤثر ا یابیدددبازار  امیدددپ کیددد،  ز
 .دیرا به خود جلب کن انیتوجه مشتر  دیتوان یم

 بدا اسدتفاده از دیدخدود انتخداب کن انیارتبداط بدا مشدتر  یبدرا ی رامناسدب یها‌کانال :
و آنهدا را بده  دیخود در ارتباط باش انیبا مشتر  دیتوان یم ،یو سنت تالیجید یابزارها
 .دیکن لیوفادار تبد دارانیخر 

  بده عندوان رهبدر کسدب و : شدما دیکن نهیوکار خود نهاد‌را در کسب تیو خلاق ینوآور
 .  دیکن دایدست پ یزیانگ‌شگفت جیبه نتا ت،یبا پرورش خلاق دیتوان یکار خود م

و چددرا خواندددن ایددن کتدداب را بدده شددما اکیدددا  توصددیه  کتدداب متفدداوت اسددت نیددچددرا ا امددا
 کنیم؟‌می

 بددر ارائدده  ده،یددییپ یهددا یارائدده تئددور  یکتدداب بدده جددا نیددبددودن: ا یو عملدد یکدداربرد
 .و قابل اجرا تمرکز دارد یلعم یراهکارها

 اتیددکتدداب بددر اسدداس تجرب نیددو مترجمددان: مطالددب ا سددندهیبددر تجربدده نو  یمبتندد 
 تیدددوکار فعال‌ها در حدددوزه کسدددب‌اسدددت کددده سدددال ییمشددداوران و منتورهدددا یواقعددد
 .اند‌داشته

 وکارها، از ‌همده کسدب یکتداب بدرا نیوکارها: ا‌همه کسب یاستفاده بودن برا قابل
 یسداز  ادهیدبزر ، مناسب و قابدل پ ی بالغ و ها‌کوچک تا شرکت یها‌آک‌استارت
 .است



 یقدرتمنددد بددرا یابیددبازار  سددتمیس کیدد قددادر خواهیددد بددودکتدداب  نیددا  مطالعدده بدداشددما 
. پددس منتظددر چدده دیروزافددزون آن باشدد  و شدداهد رشددد و توسددعه دیددکن جددادیوکار خددود ا‌کسددب
 لیدمیا لیدمیبدا آدرس ا دیدتوان یوکار شما در دستان شماست. شما مد‌کسب  ندهیآ د؟یهست

صددنعت  نددانیارزش آفر  تشددرک» یخطددوط ارتبدداط ایدد sharifvalue@gmail.comشددرکت: 
نقطددده نظدددرات خدددود را در خصدددوص کتددداب بدددا مترجمدددان بددده  ،+(5۱2۱223022) «فیشدددر 

خدود از آنهدا مشداوره  یو در خصوص توسعه کسب و کدار و سدبد محصدول دیاشتراک بگذار 
 کنید. افتیدر 

  :مترجمان
  ایآذرن ر یو دکتر ام ایابوالفضل آذرن دکتر 
 انیدانش بن یها‌و منتور شرکت مشاور 
های دانش بنیان، و ‌ها، شرکت‌آپ‌سرارزیاب فنی و کسب و کاری استارت

 وکارهای بالغ ‌کسب

mailto:sharifvalue@gmail.com


 

  

 نگاهی به کتاب 

یددابی اسددتراتژیک و دقیددق ‌در دنیددای رقددابتی کسددب ، داشددتن یددک برنامدده بازار وکار امددروز
یدابی: . »برای موفقیت هر محصول یا خدمتی حیاتی است صفر تا صد طراحدی برنامده بازار

تدداب ، ک«یددانبن‌دانشهای ‌هددا و شددرکت آکگام بددرای اسددتارت‌بدده‌راهنمددای کدداربردی و گام
یدددابی مدددؤثر ارائددده ‌بددده‌اسدددت کددده رویکدددردی گام یجدددامع گام بدددرای ایجددداد یدددک اسدددتراتژی بازار
هدددف، تمددام  مشددتریانایددن کتدداب از انجددام تحقیقددات بددازار گرفتدده تددا شناسددایی . دهددد‌می

یابی را پوشش می‌عناصر  روری برنامه  .دهد‌ریزی استراتژیک بازار
یدداب باتجربدده ،‌تازهای باشددید و چدده ‌چدده بازار راهنمددا، شددما را بدده دانددش و  کتدداب ایددن کددار

یددابی برنددده کدده نتددایج مطلددوب را بدده همددراه دارد،  ابزارهددای لازم بددرای توسددعه یددک برنامدده بازار
و بدا ارائده  بده مسدائل خواهدد پرداخدت رویکردهدای نظدری،این کتاب فراتر از . کند‌مجهز می
ریزی ‌های برنامده‌کندد تدا پیییددگی‌های واقعی به شما کمک می‌عملی و ماال های‌دیدگاه

یابی را درک کنید  .استراتژیک بازار
یددددابی ‌هدددا و کانال‌ایدددن کتدددداب، طیددددف وسددددیعی از تکنیک یددددابی ماننددددد بازار هددددای بازار

یابی در دیجیتال،  یابی به سبک های اجتماعی و ‌رسانهبازار تبلیغات سدنتی را بررسدی بازار
. دهددد‌هددا ارائدده می‌مندددی مددؤثر از آن‌در مددورد چگددونگی بهره جددامعی را نددد و راهنمددایک‌می

و تحلیدل  پیددا کدردن جایگداه در بدازار بده اهمیدت برندسدازی، کتاب پدیش رو علاوه بر این، 
یددابی موفددق  ایددن کتدداب بددا فرمددت سدداده و خواهددد پرداخددت. رقبددا در توسددعه یددک برنامدده بازار

اسددت کدده دنبددال تقویددت  کسددانی، منبددع ارزشددمندی بددرای های عملددی‌درک و توصددیه‌قابددل
یابی و دستیابی به اهداف تجاری خود ‌مهارت  هستند.های بازار



یرررابی: راهنمرررای کررراربردی و  ام»کتددداب   ام بررررای ‌بررره‌صرررفر ترررا صرررد طراحرررب برنامررره بازار
یدابی« یا بن‌دانشهای ‌ها و شرکت آپاستارت هدای ‌مانندد سدایر کتاب فقط یک کتداب بازار

یددابی نیسددتبا سددازد یددک برنامدده ‌؛ بلکدده یددک نقشدده راه جددامع اسددت کدده شددما را قددادر میزار
یابی استراتژیک  کده محصدول یدا خددمت شدما را از رقبدا متمدایز ی ا‌گونده‌کنیدد به تدوینبازار

یدابی یدا کدارآفرین باشدید، ‌صاحب کسدبکه شما کند ‌فرقی نمی. کند ، متخصدص بازار وکار
یابی قدوی را در اختیدار شدما قدرار این کتاب ابزار و دانش لازم  برای توسعه یک استراتژی بازار

، قدادر خواهیدد کتدابشدده در ایدن ‌های عملدی و راهبدردی ارائه‌با دنبال کردن گام. دهد‌می
ید و محصدول یددا  یا‌هدای متقاعدکنندده‌بدود بدازار هددف خدود را شناسدایی کنیدد، پیام بسداز

ن کتدداب بددا ارائدده نکددات کدداربردی و مشدداوره ایدد. تبلیددغ کنیددد یخدددمات خددود را بدده طددور مددؤثر
ی اسددت کدده بدده دنبددال دسددتیابی بدده موفقیددت در انتخصصددی، منبعددی ارزشددمند بددرای کسدد

یابی   هستند.بازار
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