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 پژوهشی طرحانجام درخواست پیشنهاد 

REQUEST FOR PROPOSAL (RFP) 
 

 و توانمندسازيپژوهش ،کمیسیون آموزش نام کمیسیون یا کمیته درخواست کننده طرح پژوهشی: -1

تحقیقات بازار مزیت هاي صادراتی به منظور افزایش صادرات کالاهاي با ارزش افزوده بالاي  :طرحپیشنهادي عنوان  -2

( با توجه به نیازسنجی پژوهشی  در کشور عمان ، کاشی و مصنوعات مربوطهگام اول؛ سرامیکاستان اصفهان: 

 )ن آموزش، پژوهش و توانمندسازيتوسط کمیسیو صورت گرفته

 :بیان مسئله –3

طریق تحقیق و آنالیز کردن مشتریان و محیط بازار است. این  تحقیقات بازار، فرآیند بررسی محصول یا خدمات جدید از
، علایق نظراتاز کرده و  شناسایید تا بازار هدف خود را نبه شرکت ها و تولیدکنندگان این اجازه را می ده  اتنوع تحقیق

بازار  . تحقیقاتشوندآگاه تصمیم گیري در خرید یا استفاده از محصول را راي مشتریان ب از نظرو دیگر عامل هاي مهم 
شرکت ثالث متخصص در زمینه تحقیقات بازار، انجام شود. تحقیقات بازار چند یک ممکن است که توسط خود شرکت یا 

 ازخوردب،  انخواسته ها، انتظارات مشتری مطالعه نیاز و هدف اصلی دارد که براي هرکسب وکاري یکسان است که شامل؛
جود کلات مولات جدید و در حال تولید، ارزیابی فروش محصولات، مطالعه مشعکس العمل مشتریان نسبت به محصو

پیشنهاد و بررسی معرفی محصول جدید یا ارائه یک ویژگی جدید در ارزیابی توسعه بازار،  بازاریابی و فرصت هاي
ها،  نمحصولات، طراحی و بررسی بسته هاي تخصیص داده شده محصولات شرکت و تغییر شکل و جذاب تر کردن آ

بررسی قیمت و روش هاي تبلیغاتی رقبا، ارزیابی قدرت و سیاست رقیب ها، تخمین قدرت خرید در مناطق مختلف، پیدا 
یرگذار شاخص هاي تاثاولویت بندي روش هایی براي حل آن ها،  جستجوي کردن بازار هدف اصلی، تعیین ابعاد مشکلات و 

ر  به طور خلاصه  دستیابی به اطلاعات در خصوص مشتریان و بازار می در بازار یا محصول می شود. هدف تحقیقات بازا
اگر این اطلاعات به درستی جمع آوري شوند، به رشد کسب و کارها کمک زیادي خواهند کرد. همانطور که می  باشد.

  دانید، هدف هر کسب وکاري، در نهایت بدست آوردن و حفظ مشتري است.
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ام به گام مراحل الزاما به صورت گ نتوجه داشت که ای دیازده مرحله طی شود. بای دبخش بایبازار اثر قتحقی کبراي انجام ی
ه مراحل مجبور شود بر اثر بازخور گرفته شده ب نکهای اگرفته ی دهها را نادیبعضی از آن مجريو ممکن است  رندیپذانجام نمی

 ر هستند:این مراحل به شرح زی دهد. انجامرا  قبلی برگردد و دوباره آن
 بازار قیتحق به ازین احساس: کی مرحله •
 پژوهش مورد مسئله فیتعر:  دوم مرحله •
 قیتحق اهداف نییتع: سوم مرحله •
 قیتحق قالب نییتع:  چهارم مرحله •
 اطلاعات نوع و منابع کردن مشخص:  پنجم مرحله •
 : اطلاعات به یابیدست يهاروش نییتع: ششم مرحله •
 اطلاعات يآورجمع قالب و نوع یطراح: هفتم مرحله •
 آن اندازه و نمونه نوع نییتع: هشتم مرحله •
 اطلاعات يآورجمع: نهم مرحله •
 هاداده لیتحل: دهم مرحله •
 قیتحق گزارش ارائه و يسازآماده: ازدهمی مرحله •

اقتصادي عالین فپس از تعریف و شناخت اجزاي یک طرح تحقیقات بازار ذکر این نکته ضروري است که متاسفانه در بین 
مار طابق آمبازرگانی به تحقیقات بازار اهمیت چندانی نشده است. این امر با در نظر گرفتن این مطلب که استان اصفهان  و

ه اي بهره برداري توسع پروانهو  جاديبهره برداري ای پروانه، سرسمی سازمان صنعت معدن تجارت در زمینه هاي جواز تاسی
. در همین راستا و بر اساس مطالعه اي که زایشی داشته، وضعیت را پیچیده تر نشان می دهدرشد اف 96تا  92 صادره از سال

در سازمان صمت با در نظر گرفتن شاخص هاي مختلف از جمله نسبت ارزش افزوده صنعت، معدن و تجارت استان به کل 
ه گذاري جمعیت استان، نسبت سرمایتولید ناخالص داخلی کشور، نسبت ارزش افزوده صنعت، معدن و تجارت استان به کل 

وان ؛ استان اصفهان به عنسایت سازمان صمت موجود است) انجام شدهاستان به سرمایه گذاري کل کشور و ... ( گزارش در 
شاورزي، شامل بخش هاي ک فرصت هارتبه اول توسعه یافتگی صنعتی، معدنی و تجاري کشور برگزیده شده است. این 

غم وجود این علیرذایی، پتروشیمی و نفت، صنایع دستی، مصنوعات گرانبها و مواد معدنی می شود. صنایع تبدیلی مواد غ
یت این محصولات تولیدي در بخش هاي مختلف قابل متاسفانه اکثر اوقات ظرفیت و پتانسیل عظیم، مشاهده می گردد که

ه ترین دلیل این موضوع عدم نگاه بازار محور به فروش و رقابت در بازارهاي داخلی و بین المللی را دارا نمی باشند. عمد
  تولید است. این دیدگاه از طریق انجام مطالعات بازار به وجود می آید.فرایند 

هانی شدن ج ،يدتجاري و تولی طدر محی ستمی از آثار مهم تحولات قرن بیکیکته ضروري است که ن در نهایت بیان این
 کمحدود و در قلمرو ملی فراتر رفته و به مرزها و بازارهاي جهانی در حد ی متصمی کاز ی دکنونی تولی طاست. در شرای

 همه مشتري ها جهانی هستند. اطلاع از دیدگاه مشتریان فقط از طریق طشرای نشده است. که در ای لتبدی کاستراتژی متصمی
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ر و روشنگ می شود گردآوريبازار  بررسی مداوم و علمی بازار صورت خواهد گرفت. نتایج این بررسی ها در مطالعات
 .مسیر تصمیم سازان فعالین اقتصادي است

  :در طرحمورد نظر اصلی اهداف  -4

یکی از مهم ترین اهداف این طرح، کمک کردن به واحدهاي تولیدي و بازرگانی در راه وورد به بازارهاي جدید و کسب 
اتاق بازرگانی به عنوان مجمعی که بازرگانان تجارت بین المللی کشور در حوزه هاي سهم بیشتر از بازارهاي فعلی می باشد. 

گرد هم جمع می شوند، محلی است که باید براي پیشبرد فعالیت اعضاي خود نقش تسهیل گري داشته باشد در آن  مختلف 
با  1369پانزدهم اسفندماه  مصوب رانیو معادن جمهوري اسلامی ا عقانون اتاق بازرگانی و صنای 5ماده به این نکته در که 

کوشش در راه شناسایی بازار کالاهاي "بیان می دارد قانونی اشاره شده است. این ماده   1373اصلاحات پانزدهم آذرماه 
خلی هاي بازرگانی دا شگاهو کمک به موسسات مربوطه جهت شرکت در نمای قدر خارج از کشور و تشوی رانصادراتی ای
 این همچنین دیگر اهدافاین طرح همخوانی دارد.  کلی هدفاهداف و وظابف اتاق بازرگانی است، که با  از  "و خارجی

بهبود وضعیت کسب و کار، کاهش هزینه هاي عملیات هاي بازرگانی مانند تولید، صادرات، واردات؛ افزایش بهره  ،طرح
با کمک نتایج این طرح می توان امیدوار  .می باشدي اقتصادي اتاق وري شرکت هاي استان و دیگر شرکت ها و مجموعه ها

اد، همچنین قبل از وورد به بازار و سرمایه گذاري هاي زی .یاري رساند فعالین اقتصاديبه  اتبود با نگاه بازار محور به تولید
 جذابیت محصولات استارت آپ ها را  مورد بررسی قرار داد. 

ی این مزایا را مم هر طرح مطالعه بازار، استفاده از نتایج و مزایاي آن می باشد. در مجموع باید اذعان داشت که هدف از انجا
قسمت اول مزایایی هست که با اجراي تحقیقات بازار براي اتاق بازرگانی بدست  از دو دیدگاه مورد بررسی قرار داد.توان 
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شود. این دو دسته مزایا بیشتر مرور می د و قسمت دوم آنهایی که به طور اختصاصی براي اعضاي  اتاق ایجاد می می آی
 شوند.

 

 اتاق اصفهان : يبرا طرح تحقیقات بازار يایمزا -4-1
 5اده مطابق با م همان طور که اشاره شد کمک  به تحقق  انجام رسالت اتاق در جهت کمک به فعالین اقتصادي:  •

 قانون اتاق، تسهیل در امر تجارت در راستاي اهداف اتاق ایران و اتاق هاي استان ها می باشد.
کمک جهت جذب اعضاي  جدید: با افزایش جذابیت هاي خدماتی ممکن است بسیاري از مجموعه هاي حقیقی  •

 ند.، به عضویت در اتاق اصفهان تشویق شوو حقوقی استان که در دیگر اتاق هاي بازرگانی استان ها عضویت دارند
: با افزایش سطح کیفی خدمات و مزایاي زیادي که این طرح دارا می باشد کمک  به بالا بردن رضایت اعضا •

 رضایت اعضاي اتاق افزایش می یابد.
ر چنین هاي کشو: با توجه به اینکه در هیچ کدام از اتاق ایجاد تمایز براي  اتاق اصفهان  نسبت  به سایر اتاق ها •

 طرحی اجرا نمی شود، پیاده سازي براي اولین بار می تواند باعث درخشش هر چه بیشتر اتاق اصفهان باشد.

 
: استفاده از بانک اطلاعاتی جمع آوري شده در سایر مذاکرات و تعاملات اتاق با هیات هاي داخلی و خارجی •

در عصر ارتباطات بر هیچ کس پوشیده نیست. این اطلاعات اهمیت جمع آوري اطلاعات و طبقه بندي پایگاه داده ها 
با گذر زمان به یک گنج بی همتا تبدیل خواهد شد و به کمک آنها فرصت هاي زیادي را می توان کشف و استفاده 

 کرد.
ه ن: با  سر شکن شدن هزیبدست آوردن اطلاعات و  ایجاد پایگاه داده هاي ارزشمند براي اتاق با پرداخت هزینه کم •

هاي طرح ها بین اعضا مختلف، می توان به گزارش هاي زیادي در مرور زمان  با هزینه بسیار کم دسترسی پیدا 
 کرد.

 براي اعضاي اتاق: طرح تحقیقات بازار يمزایا -4-2
هستند که با اجراي تحقیقات بازار براي اعضاي اتاق بازرگانی بدست می آید. هر چند اتاق بازرگانی  قسمت دوم مزایایی

نیز به نوبه خود و به شکل غیر مستقیم از این مزایا بهره مند خواهد شد. قبل از توضیح مزایاي تحقیقات بازار براي فعالین 
ر حسب اولویت بحقیقات بازار چه کسانی خواهند بود. می توان اقتصادي بررسی این نکته حائز اهمیت است که مخاطبین ت

 مندان از نتایج تحقیقات بازار را به صورت خلاصه گروه هاي زیر اعلام کرد:مخاطبین و بهره 
 

 فعالین اقتصادي ( اعضاي اتاق) •
 شرکت هاي کوچک و متوسط •
 )تولیدي ها ( موفق داراي مشکل فروش •
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 اثر مشکل فروش)تولیدي ها ( توقف فعالیت بر  •
 )BPاستارت آپ ها و شرکت هاي دانش بنیان ( در صورت استحقاق، بررسی  •
 صنوف خدماتی ( داراي مزیت رقابتی صادراتی) •
 با مزیت صادراتیصنایع کشاورزي و معدنی  •

 
 مزایاي اجراي طرح تحقیقات: عنوان نمود این صورتگروه هاي فوق به  برايرا  ي انجام تحقیقات بازارحال می توان مزایا

و  ي اقتصـادي، کاهش ریسکاسـتفاده از فرصـت ها احتمالافزایش بازار باعث بهبود شـرایط کسـب و کار براي اعضـاء، 
 کاهش هزینه ها می شود. به تفصیل در مورد هر کدام از این موارد صحبت شده است.

 بهبود شرایط کسب و کار براي اعضا: -4-2-1
صت: یکی از بزرگترین مزایاي انجام تحقیقات بازار این است که شما را قادر به پیدا کردن فرصت بهره برداري از فر •

هاي مختلف در بازار کرده و  امکان بهره برداري از آنها  به طور موثر را فراهم  می کند. به عنوان مثال، ممکن 
اطبان ت، تحقیقات بازار  به شناسایی مخاست یافتن اینکه آیا محصول تان مناسب مخاطبان هست یا نه، و اگر نیس

 مناسب کمک می کند.

ارتباطات: تحقیقات بازار به شما براي پیدا کردن بهترین راه براي برقراري ارتباط با مشتریان  بهبود و گستردگی •
کمک می کند. پس از اخذ نتایج تحقیقات، ماهیت، مخاطب، شخصیت، علایق، عدم علایق  و ... مخاطبان مشخص 

 .می شود و این باعث می شود راه هاي ارتباط و رسیدن به آن ها  آسان تر می شود
برقراري روند و سهم بازار: شرایط بازار به طور مداوم تغییر می کند. در چنین سناریویی، تنها تحقیقات بازار کامل  •

می تواند به ایجاد ادامه روند و سپس تدوین و فرموله کردن برنامه با توجه به نیازهاي فعلی و مورد نیاز مشتریان 
 کمک کند.

حقیقات بازار، واکنش، انتخاب ها و اولویت هاي مشتریان را نشان  می دهد، کشف مشکلات احتمالی: از آنجا که ت •
یک کسب و کار می تواند محصول را تغییر دهد در حالی که هنوز در حال  تولید و یا در  فرایند تولید  است. اگر 

 یکی از نتایج تحقیقات در دست باشد،  پیدا کردن مشکلات و سپس کار روي آن ها آسان تر است.

 افزایش احتمال استفاده از فرصت هاي اقتصادي: -4-2-2
 

هیات هاي تجاري: سالانه هیات مختلفی از کشورهاي مختلف به ایران و اصفهان سفر می کنند و همین طور هیات  •
هاي مختلفی نیز به سراسر دنیا می روند. حال فرض کنید یک هیات تجاري از یک کشور خاص مهمان شما باشند. 

سات رو در رو چه مباحثی را مطرح می کنید؟ چه کالاهایی رو براي فروش عرضه می کنید؟ چه شما در جل
درخواستی براي خرید دارید؟ چه آداب و رسومی باید از طرف شما رعایت گردد؟ در چه سطحی می توان از 

ساس حجم بازار آن بازرگانان مهمان توقع داشت؟ آیا اصلا باید هزینه هاي این هیات ها پرداخت گردد یا بر ا
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کشور و نوع آداب و رسوم و قوانین حاکم بر آنها انجام مبادلات با آنها غیر ممکن است. بر اساس نتایج تحقیقات 
 بازار می توان به قسمت عمده اي از این سوال ها پاسخ داد.

ف لختنمایشگاه هایی در موارد منمایشگاه ها: هر سال در تقویم بسیاري از کشورهاي منطقه و دیگر نقاط سراسر دنیا  •
بر پا می شود. در هر نمایشگاه دو طرف وجود دارد. یک طرف عرضه کننده کالا یا خدمات و طرف دیگر 

یتور چه به عنوان ویز –درخواست کننده کالا یا خدمات. اگر شما در برنامه ریزي شغلی خود شرکت در نمایشگاه 
را گنجانده باشید تصمیم در مورد اینکه در کدام نمایشگاه شرکت کنید یک مساله حیاتی  –و چه به عنوان غرفه دار 

است. با توجه به هزینه هاي بالاي شرکت در نمایشگاه و محدودیت بودجه شما نمی توانید در همه نمایشگاه ها 
د مواردي را در نظر ابتدا بایشرکت کنید. پس به ناچار باید انتخاب کنید. اگر تصمیم به شرکت در نمایشگاه دارید 

بگیرید. معتبرترین نمایشگاه مربوط به کالا شما کدام است؟ موثرترین نمایشگاه براي کالاي شما کدام است؟ چه 
کسانی از غرفه شما بازدید می کنند؟ چه محصولاتی را با چه شرایطی در معرض دید بازدیدکنندگان قرار دهید؟  

کنید؟ اندازه بازار پیش روي شما چقدر است؟ تعداد زیادي پرسش هاي مشابه چه کسانی را می توانید دعوت 
 وجود دارد که در گزارشات تحقیقات بازار با تمرکز بر نمایشگاه هاي کالاها می توان به آنها پاسخ داد.

هاي  ع: اتحادیه هاي صادراتی، خوشه هاي صنعتی، اتحادیه هاي تولیدي و مجمو تشکل هاي اقتصادي اتحادیه ها •
مشابه از این دست با هدف تسهیل مسیر صادرات در کشور و استان به وفور تشکیل شده اند. این اتحادیه ها مزیت 
هاي زیادي دارند. یکی از این مزیت ها داشتن اطلاعات و دسترسی به اعضاي یک بخش از تولیدکنندگان یا 

شکل به بحث مطالعات بازار توجه کمتري  صادرکنندگان در یک حوزه مشخص است. ولی اتحادیه هاي به این
داشته اند. این بخش از اقتصاد نیز بازار نیاز مبرم به تحقیقات بازار دارند. تحقیقاتی که با تمرکز بر روي بازار خاص 
هدف یا محصول خاص صادراتی انجام می شود. نتایج این تحقیقات به صورت دوره اي می تواند گره گشاي تولید 

صولات خاص اتحادیه یا تشکل بشود. در ضمن اینکه این با توجه به دسترسی به اعضاء بسیار سریع و صادرات مح
بین اعضا انتشار می یابد و همچنین با پرداخت شدن هزینه توسط اتحادیه به اعضاء خرد آن از لحاظ اقتصادي فشاري 

 وارد نخواهد شد.
 

 کاهش هزینه ها: -4-2-3
 خدمت تحقیقات تسهیل شرایط پرداخت هزینه ي •
استفاده از تخفیف ویژه و  کاهش  هزینه هاي جمع آوري اطلاعات و در نتیجه کاهش هزینه پرداختی براي اعضا •

 تحقیقات بازار طبق تفاهم نامه اتاق و شرکت هاي ارائه دهنده خدمات
 

 کاهش ریسک: -4-2-4
 اطمینان از صحت داده هااطمینان از صلاحیت شرکت هاي تحقیق بازار و بالابودن کیفیت و  •
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حداقل کردن ریسک: یکی دیگر از مزایاي عمده تحقیقات بازار این است که کمک می کند تا ریسک هاي کسب  •
 و کار  حداقل شده و  اقدامات مورد نیاز  در مورد موضوعات خاص در نظر گرفته شود.

طرح هاي توجیهی تولید: با انجام این طرح می توان پیش بینی نمود چه محصولاتی در آینده باید واردات یا تولید  •
 گردد 

سرمایه گذاري داخلی و خارجی در استان: اگر سرمایه گذاري از داخل یا خارج استان علاقمند باشد در استان  •
براي راهنمایی و در اختیار گذاشتن این چنین افرادي وجود اصفهان سرمایه گذاري کند، آیا بستر اطلاعاتی جامعی 

دارد. محققان بازار با رصد دوره اي بازار می توانند کمبودهاي بازار را رصد کنند و به وسیله توجیه اطلاعات و 
ر دآمار راهنماي موثري براي کسانی باشند که قصد دارند محصولی را واردکنند. از طرفی این گروه می تواند با 

نظر داشتن اندازه بازار مصرف و مقایسه آن با تولیدات محصولاتی را که توان تولید دارند شناسایی کنند و بازار 
 مناسبی را براي مازاد آنها پیشنهاد دهند.

کمک به واحد هاي کوچک و متوسط: اکثر واحدهاي کوچک و متوسط که به امر تولید و بازرگانی مشغول  •
تامین هزینه هاي گزارش هاي تحقیقات بازار را ندارند. از طرف دیگر آنها ظرفیت پوشش  هستند، توان پرداخت و

بازار به طور کامل ندارند. وجود چنین شرایطی باعث می شود که شرکت هاي کوچک و متوسط از مزایاي وجود 
ز در یک گروه متمرکگروه هاي تحقیقات بازار در مجموعه خود بهره مند نشوند. به یقین می توان گفت از وجود 

یک نهاد مردمی با تخصص و دانش لازم و با در اختیار داشتن ابزار مورد نیاز و همچنین تجربه لازم در گردآوري 
و تجزیه و تحلیل اطلاعات مختلف بازار از طرف این شرکت هاي کوچک و متوسط استقبال خیره کننده اي خواهد 

 شد.
 شورهاییکمازاد را به چه  تولیداتسوال که صادرات  اینپاسخ به  بیان :یهدف صادرات يبازارها یتظرف ییشناسا •

  موارد اینمشابه به  سوالاتیاست و  میزاناندازه بازار کشور هدف چه  اینکه یاتوان انجام داد  می

 انتخاب کالا و کشورهاي هدف براي انجام تحقیقات بازار -5

غیرنفتی استان اصفهان با رویکرد انتخاب بازار هدف و برنامه راهبردي توسـعه صـادرات "بر اسـاس گزارش  -1
و همچنین آمار صــادرات اســتان  انجام شــده  "96اســتراتزي بازاریابی در مزیتهاي رقابتی نســبی که در ســال 

است، بعضی مزیتهاي صادراتی استان اصفهان و بعضی از کالاهاي اصفهان که از گمرك استان استعلام شده 
 افزوده شامل:صادراتی داراي ارزش 

 دستباففرش  -1
 سرامیک و مصنوعات -2
 انواع ظروف شیشه اي -3
 انواع داروها -4
 انواع شیشه هاي ایمنی -5
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 انواع نمک ها و سولفاتها -6
 لبنیات -7
 مصنوعات از چدن و آهن -8
 مصنوعات از سنگ -9
 انواع مصنوعات از مس -10
  انواع کف پوش -11
 شیرخشک صنعتی -12
 جوال و کیسه -13
 گلاب استحصالی از گل محمدي -14
 و اشیا ساخته شده از سنگانواع سنگ  -15
 انواع بیسکوئیت -16
 انواع ظروف شیشه اي -17
 انواع لوله و شیلنگ -18
 انواع نخ چند لا -19
 انواع کولرهاي آبی خانگی -20

 همچنین بعضی از مهمترین بازارهاي هدف محصولات تولیدي استان اصفهان عبارتند از:

 عراق -1
 افغانستان -2
 امارات -3
 پاکستان -4
 عمان -5
 تایلند -6
 چین -7
 هند -8
 سودان -9

 ترکیه -10
 مصر -11
 قطر -12
 ایتالیا -13
 کویت -14
 انگلستان -15
 ارمنستان -16
 ازبکستان -17
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 اندونزي -18
 استرالیا -19
 مالزي -20

لازم به ذکر اسـت که لیسـت محصـولات و کشـورهاي فوق بر اسـاس مطالعات و آمارهاي موجود تهیه و پیشـنهاد شــده و 
همچنین بعضـی از کالاهایی که به صـورت خام صـادرات می شوند از لیست حذف شده اند. به کالاهایی هم که نوسانات 

گر این است که علیرغم توانایی بسیار زیادي که در عرصه زیادي داشـته اند در این لیسـت اشـاره نشده است. نکته مهم  دی
انواع خدمات از جمله فنی مهندسی، پزشکی در استان وجود دارد، این محصولات به خاطر نوع ماهیت شان در این آمار و 

 لیست وجود ندارند، ولی باید به این نوع صادرات نگاه ویژه اي داشت و برنامه ریزي لازم را انجام داد. 

 که کند اپید تخصص کالایی صـدور و تولید در باید کشـورکر این نکته اسـاسـی از اهمیت زیادي برخوردار اسـت که، ذ
 مایلت کالاهایی صدور براي کشورها .دارد بزرگتري  مطلق مزیت عدم که وارد کند را کالایی و است نسبی مزیت داراي
ــ برخوردار تري پایین قیمت این بنابر کمتري و نســبی هزینه از خودکفایی شــرایط در که، دهند می نشــان  مدلهاي. ندباش

 تولید در خود، ادياقتص نیروهاي تمرکز با بتواند کشـوري اگر نمایند، تاکید می نسـبی هزینه الگوي تعیین روي بر مختلف
و  عوامل که ستبای می باشد، داشته بیشتري درآمد الزاما میکند، تولید دیگر کالاهاي از تر و ارزان بهتر که خدماتی یا کالا
 رفع هاکشور سایر کردن از وارد با دیگر کالاهاي براي را خود نیاز و سازد خدمات و کالا آن صرف را خویش تولید منابع
 و ستا مزیت مطلق داراي آنها در که کند پیدا تخصص کالایی تولید در تواند می کشـور هر آزاد، تجارت طریق از .کند

 در که کند وارد ار کالایی و. کند دیگر، تولید کالاهاي حتی یا دیگر مناطق به نسبت بیشـتري، کارایی با را آن توان می یا
 تولید شافزای موجب کنند، می کســب الملل بین ســطح تولید در عوامل که تخصــص این. باشــد می مطلق مزیت فاقد آنها

 . میگردد توزیع طرف تجارت هاي ملت بین و گردد می جهانی

 مورد انتظار در طرح:و بروندادهاي خدمات  -6

اگر طرح هاي تحقیقات بازار بر اســاس شــیوه پیشــنهادي عنوان شــده در این مقاله انجام شــود، انتظار می رود برونداد هاي 
 طرح شامل موارد مشخص در چهار حوزه باشد.  

شود، نامیده می 4Cکه اصطلاحا  می باشد حوزهچهار در اطلاعات تحلیل در  تحقیقات بازاربروندادهاي استاندارد هر طرح 
 این چهار بعد عبارتند از:

 گیرد. مواردي نظیر:: شناسایی و بررسی کامل مشتریان محصول در این قسمت صورت می1مشتري .1

 هاي مشتریانبررسی نیازها و خواسته •

 تخمین تقاضا از سوي مشتریان براي محصول •

1 - Customer 
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 میزان مصرف محصولات مختلفنقش عوامل شخصیتی و قومی در  •

 شناسایی سلیقه و علت انتخاب مصرف کننده •
 پیش بینی رفتار و انتخاب مشتري در آینده  •

 گیرد. مواردي نظیر:: بررسی وضعیت رقبا در این قسمت صورت می 2رقبا .2

 تخمینی از سهم بازار رقبا •

 جایگاه رقبا در ذهن مشتري •
 بررسی نقاط ضعف و قوت رقبا •

 گیري رقباپیش بینی جهت  •

 شود:: در این قسمت به وضعیت خود شرکت پرداخته می 3شرکت .3

 تعیین سهم بازار شرکت از گذشته تا حال •

 جایگاه شرکت نزد مشتریان •

 بررسی نقاط ضعف و قوت شرکت •

 بررسی جایگاه بنگاه هاي اقتصادي در صنعت •
 بررسی انطباق وضعبت بازار هدف با وضعیت شرکت •

 بازار و شرکتینده آ ومیان مدت  فعلی،  وضعیتبررسی  •

 توصیه و پیش بینی و بررسی بازارهاي جدید •

 
شوند. عوامل : در این قسمت عوامل محیطی موثر بر بازار محصول بررسی می 4عوامل محیطی در حال تغییر در بازار .4

توجه کند و  هاها داشته باشد ولی باید به آنتواند تاثیر چندانی بر روي آنمحیطی عواملی هستند که شرکت نمی
شود تحلیل ه میها توصیگونه تحلیلها تطبیق دهد. معمولا ابزاري که براي ایندر مواقع لزوم خود را با آن

PESTEL  به تاثیر هر یک از عوامل زیر بر روي بازار کشور هدف می پردازد: فوقاست. تحلیل   
 

  5عوامل سیاسی •
  6عوامل اقتصادي •
  7عوامل فرهنگی و اجتماعی •

2 - Competitors 
3 - Company 
4 - Changing environment 

5 - Political 

6 - Economics 

7 - Social-Cultural 
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 8عوامل تکنولوژیکی •
 9محیطیعوامل زیست •
  10عوامل قانونی •

یک شرط براي افزایش میزان اطمینان نتایج خروجی این طرح شرکت و حضور در یک دوره نمایشگاه اختصاصی مربوط 
به محصـولا یاد شده در بازار هدف مورد نظر می باشد. چنانچه این امر کمک می کند به غیر اطلاعات دست دومی که از 

در اختیار هدات و اطلاعات دســـت اولی از بازار مورد نظر منابع مختلف و عمدتا از راه دور جمع آوري می شـــوند، مشـــا
 تولیدکنندگان و بازرگانان قرار بگیرد.

 
 ماه طول خواهد کشید. چهاربستگی به نوع و وسعت تحقیقات بازار حداقل  وره پیش بینی شده براي انجام طرح :د -7

 : خصوص موضوع طرحدر کارشناس پاسخ گو مسئول یا مشخصات  -8

 کمیسیون آموزش، پژوهش و توانمندسازيکارشناس : سمت  مرضیه زرهون    :و نام خانوادگی نام

 يتشکل هاي اقتصاددبیرخانه مشترك کمیسیون ها و  -اتاق بازرگانی، صنایع، معادن و کشاورزي اصفهان -میدان فیض :نشانی محل کار

                                 otagh.amoozesh@gmail.com      آدرس پست الکترونیکی:

          1813و  1801داخلی       36612054-55    :ثابت تلفن

 

8 - Technology 
9 - Environment 
10 - Legal 

11 
 

                                                 


