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7 گام عمل رای ساخت سیستم بازاریای
تابهحال از خود رسیدهاید چرا رقبایتان با محصولاتی بهمراتب ضعیفتر، سهم

بیشتری از بازار را گرفتهاند؟

امروزه در دنیای تجارت ثابت شده است موفقیت پایدار یک رند، بیش از هر چز به
ساخت سیستم بازاریای بستگ دارد. شما شبانهروز روی ارقای کیفیت محصول و
خدماتان کار مکنید و ارزش واقع خلق مکنید؛ اما در نهایت با فروشی روبهرو
مشوید که هچ تناسی با زحمات و کیفیت کارتان ندارد. ان کاوس بسیاری از
مدران است: «ارائه یک محصول ینظر؛ اما گرفتار شدن در تله دیده نشدن و هدر

رفتن پتانسلهای واقع کسبوکار».

ان مقاله که چکیدهای کاملا کارردی و اجرای از وبینار «کسبوکارهای نامرئی- چرا با
وجود محصول خوب، فروشمان کم است؟» در کانال وتوب ژان بقوسیان است،

دقیقا روی همن درد پنهان انگشت مگذارد.

واقعیت ان است در دنیای یرحم تجارت امروز، محصول عال بهتنهای شما را
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نجات نمدهد. کلیدِ خروج از بحران «کسبوکارهای نامرئی» و غلبه ر رقبا، در گرو
ساخت سیستم بازاریای قدرتمند است؛ سیستم که ماشن فروش شما را از یک

اتفاق تصادف، به یک فرایند سیستماتیک و قال پیشبینی تبدل مکند.

 

کسبوکار نامرئی چیست؟
کسبوکار نامرئی اصطلاح است رای توصیف مجموعههای که محصول واقع و
حلالِ مشکلات مشتری دارند؛ اما به دلل نداشتن حضور ررنگ در بازار، حساب
بانکشان تناسی با کیفیت کارشان ندارد. در مهمانی زرگ کسبوکارها، ان رندها
در گوشهای نشستهاند و در حال که رقبا در حال رزنت کردن خود هستند، آنها

انتظار دارند مشتریان به صورت خودجوش ارزش محصولشان را کشف کنند.

تله محصول
بسیاری از مدران در مواجهه با ان مشکل، در دام به نام «تله محصول» مافتند.
آنها تصور مکنند دلل فروش پان، وجود نقص در محصول است؛ بناران
کنند. در حالقای مداوم محصول یا کاهش قیمت مودجه و زمان خود را صرف ار
که رندهای زرگ مانند کوکاکولا نشان دادهاند که با وجود دهها رقیب سالمتر و

باکیفیتتر، ان جایگاه سیستم بازاریای است که موفقیت نهای را تضمن مکند.

مشکل اصل ان کسبوکارها، کیفیت محصول نیست؛ بلکه فقدان یک رویکرد
سیستماتیک است. انجام کارهای راکنده مانند انتشار تصادف پست در شبکههای
اجتمـاع یـا ارسـال پیامکهـای تبلیغـاتیِ یهـدف در زمـان افـت فـروش، نمتوانـد
جایگزن ساخت سیستم بازاریای شود. یک سیستم قال پیشبینی، ماشن محرک و

خط تولید خریدار رای کسبوکار است.
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� تفاوت ن کارهای راکنده بازاریای و داشتن یک سیستم منسجم چیست؟

❌ کارهای راکنده بازاریای (مبتنی ر بحران و احساسات)

این اقدامات به کارهایی گفته میشود که بدون هدف مشخص، بهصورت تصادفی و صرفا بر اساس احساسات

لحظهای مدیر یا اضطراب ناشی از افت ناگهانی فروش انجام میشوند.

� نشانهها و خروجی این روش:

فعالیت سینوسی: مدیر کسبوکار فقط روزهایی که حالش خوب است پستی در اینستاگرام
میگذارد و سپس رسانه را یک ماه کاملا رها میکند.

رفتار هیجانی: به محض اینکه احساس میشود فروش کم شده، بدون نقشه قبلی و از روی
اضطراب، دستور ارسال پیامک انبوه صادر میشود.

استعاره تیر و دارت: این تلاشها مانند پرتاب اتفاقی تیر به سمت صفحه دارت است؛ چون اقدامات
همجهت نیستند و ساختار ندارند، هرگز تحول پایدار ایجاد نمیکنند.

✅ سیستم بازاریای منسجم و قال پیشبینی (مبتنی ر علم و ساختار)

داشتن یک سیستم منسجم به این معنا است تمام اجزای موتور بازاریابی شما بهصورت کاملا علمی، منظم و

سیستماتیک در کنار یکدیگر چیده شدهاند.

� الگوها و ویژگیهای کلیدی این روش:

یکپارچگی مهرهها: تمام بخشها شامل استراتژیهای کلان، شناخت دقیق رفتار مشتری، مهرههای
اجرایی و سناریوهای فروش کاملا فرموله شده و منظم هستند.

تقویم اجرایی شفاف: کارها جسته و گریخته نیستند؛ شما و تیمتان دقیقا میدانید که در هر هفته و
هر ماه چه برنامهها و فعالیتهای مشخصی را باید به عنوان بازاریابی جلو ببرید.

همافزایی همجهت: در این حالت، تمام ابزارها و فعالیتها در یک جهت واحد قفل میشوند تا
بیشترین بازدهی را برای رشد پایدار کسبوکار به ارمغان آورند.
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7 گام رای ساخت سیستم بازاریای
رای عور از اقدامات راکنده و رسیدن به یک جریان مداوم و قال پیشبینی از جذب

مشتری، نیاز به یک چارچوب ساختاریافته و علم است.

در ادامه، ۷ گام کلیدی و بنیادن رای ساخت سیستم بازاریای معرف مشود که هر
کدام حکم یک از ستونهای اصل ان سیستم را دارند؛ به طوری که نادیده گرفتن یا
حذف هر یک از ان مراحل، زنجره بازاریای را مخدوش کرده و مانع از خروج کامل

کسبوکار از وضعیت نامرئی مشود.

ان اصول هفتگانه به مجموعه کمک مکنند تمام انرژی و ودجه تبلیغاتی خود را
در یک جهت واحد و بهسمت هدف نهای قفل کند.

 

۱. رفتارشناسی مشتری و طراح دقق آواتار
زرگترن اشتباه در بازاریای، ان تصور است که «همه مردم مشتری ما هستند».
تلاش رای فروش به همه، به معنای هدر دادن ودجه و انرژی است. اولن گام در
سـاخت سیسـتم بازاریـای، تعریـف یـک «آواتـار مشتـری» اسـت. آواتـار، نماینـده

ایدهآلترن مشتری شماست که باید با تمام جزئیات شناخته شود:

بخشهای تحلل آواتار جزئیات و توضیحات اجرای وژگهای دموگرافیک تعن
نام فرض، سن دقق، جنسیت و موقعیت شغل یا تحصیل مخاطب رای ملموس

شدن هویت او. روانشناسی مخاطب شناسای عمقترن ترسها، دغدغههای
ذهنی، آرزوها و رویاهای پنهانی که مشتری در سر مروراند. چالشهای روزمره درک

موانع تصمیمگری در زندگ شخص (مانند ررسی دغدغههای خانوادگ و تاثر آن ر
زمانبندی و تمرکز فرد در خرید).

پیامهای بازاریای، صفحات محصول و کمنها باید دقیقا خطاب به ان آواتار
(ROI) ره مخاطبان هدف، بازگشت سرمایهشوند. محدود کردن دا مشخص طراح
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تبلیغات را به شدت افزایش مدهد.

 

۲. شناسای و رصد اعداد حیاتی کسبوکار
بازاریای جای حدس و گمان یا تصمیمگریهای احساسی نیست. یک مدر بازاریای
باید مانند یک جراح، کاملا ر اساس دادهها و اعداد عمل کند و بخشهای ناکارآمد را
بدون درگری احساسی حذف نماید. مهمترن اعدادی که باید در داشورد مدریتی

ررسی شوند عبارتند از:

شاخصهای کلیدی (KPI) مفهوم و کاررد در سیستم بازاریای هزینه جذب مشتری
(CAC) محاسبه دقق اینکه رای تبدل یک مخاطبِ جدید به خریدار قطع، چقدر

ودجه مال و زمانی صرف مشود. ارزش طول عمر مشتری  (LTV)ررسی مزان
سودآوری کل یک مشتری در تمام سالهای که با رند شما در ارتباط است و از شما

خرید مکرر انجام مدهد.
 

۳. یکپارچهسازی سیستم فروش
در کسبوکارهای سنتی، بخش بازاریای و فروش متماز و جدا از هم کار مکنند؛ اما
در سازمانهای مدرن امروز، مرز ن ان دو کاملا از ن رفته است؛ مفهوم که به آن

Smarketing (تلفق Sales و Marketing) مگویند.

فروش عملا بخش نهای قیف بازاریای است و هر گونه ناهماهنگ میان ان دو
بخش، مشتری را فراری مدهد. ساخت سیستم بازاریای زمانی تکمل مشود که

فرایند فروش کاملا همراستا، شفاف و روان طراح شده باشد:

اقدامات یکپارچهسازی فروش راهکارهای اجرای در سازمان سادهسازی مسر خرید
حذف پیچیدگهای اداری، فرمهای طولانی و اطلاعات هوده. فرآیند سفارشدهی
باید به گونهای طراح شود که مشتری با کمترن کلیک ممکن خرید خود را نهای

کند (مانند سیستم خرید تککلیک آمازون). پیگری خودکار و منظم تدون سناروها

https://modiresabz.com


6

و روتکلهای مکتوب و اتوماتیک رای پیگری علاقهمندان و سرنخها (Leads) تا
هچ مشتری بالقوهای به دلل فراموشی یا تاخر تیم فروش از دست نرود.

با مکتوب کردن روشهای رفع اعتراض و ارائه دسترسی سیستماتیک به فروشندگان
(بدون نیاز به تایید مداوم مدریت)، فرایند فروش حتی در غیاب مدر مجموعه نز

با بازدهی بالا به کار خود ادامه مدهد.

 

۴. طراح و هینهسازی ویترن دیجیتال
بسیاری از مدران تصور مکنند همن که صفحهای در اینستاگرام یا کانال در تلگرام
دارند، یعنی صاحب یک رسانه دیجیتال هستند؛ اما واقعیت ان است که ان
کانالهـا زمـانی بـه «ویترـن دیجیتـال» تبـدل مشونـد کـه ماننـد یـک خـط تولیـد
خستگناپذر، مخاطب ایدهآل را جذب کرده و او را قدمبهقدم بهسمت خرید هدایت

کنند:

وژگهای ویترن دیجیتال هدف و خروج مورد انتظار محتوای آهنربا تولید
محتوای کاملا هدفمند که ر اساس آواتار مشتری طراح شده است. ان محتوا به

جای سرگرمِ صرف، به مخاطب آموزش مدهد، دغدغههایش را حل مکند و
پایههای اعتماد به رند را بنا مسازد. سیستم فروش ۲۴ ساعته بهکارگری ازارهای
اتوماسون، پاسخگوی خودکار و دستیاران هوش مصنوع در بستر پیامرسانها تا

فرایند راهنمای، ارائه کاتالوگ و حتی فروش محصولات در تمام ساعات شبانهروز
بدون وقفه انجام شود.

 

ی ارجاع۵. توسعه بازاریا
سودآورترن کانال رشد در ساخت سیستم بازاریای، فعالسازی قدرت پنهان مشتریان
فعلـ و همکـاران تجـاری اسـت. در بازارهـای رقـابتی امـروز، هزینـه تبلیغـات کلیکـ و
مسقیم روز به روز در حال افزایش است؛ در چنن شرایط، بازاریای ارجاع به
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عنوان یک استراژی با نرخ بازگشت سرمایه فوقالعاده بالا عمل مکند:

روش پیادهسازی و نفوذ در بازار شبکه مشتریان وفادار طراح ی ارجاعارکان بازاریا
مکانزمها و انگزههای شفاف (مانند پاداشهای نقدی، خدمات VIP یا کدهای
تخفیف وژه) تا خریداران راض و وفادار، با اشتیاق کامل رند شما را به حلقه

دوستان و اطرافیان خود توصیه کنند. مشارکتهای انتفاع (B2B) ایجاد
تفاهمنامههای هوشمندانه با همکاران غررقابتی یا حتی رخ رقبا جهت ارجاع

مقال مشتریانی که به خدمات مکمل یکدیگر نیاز دارند و قسیم نظاممند سود
حاصل از آن.

 

۶. خلق تجربه لذتبخش و متماز در فروش
کیفیت بالای محصول هرگز نمتواند یک تجربه خرید بد و آزاردهنده را جران کند.
رای خروج از وضعیت نامرئی و تبدل شدن به انتخاب اول مشتری، باید جزئیات

سفر مشتری در سه فاز کاملا مجزا و کلیدی مهندسی و استانداردسازی شود:

مراحل سفر مشتری استانداردهای خلق تجربه عال و متماز فاز پیش از خرید ارائه
سرع اطلاعات، فالهای یدیاف کاتالوگ با طراح شیک و لوکس، و پاسخگوی
محترمانه و دقق به سوالات اولیه که حس تخصص و اعتبار رند را به مخاطب القا
مکند. فاز هنگام خرید حذف هرگونه مانع حرکتی در زمان وارز وجه، سرعت بالا در

فرستادن اطلاعات حساب یا لینک رداخت و ایجاد حس امنیت و شفافیت کامل در
لحظه حساس خرید. فاز پس از خرید ارائه پشتیبانی فعال و پیگرانه، ارسال پیامهای

سنجش رضایت و حل مشکلات یا اهامات احتمال مشتری با گشادهروی
سیستماتیک و فراتر از انتظار خریدار.

 

۷. رصد مداوم بازار و بهروزرسانی استراژیها
بازار یک ساختار ویا، زنده و دائما در حال تغر است. استراژیها و جملاتی که تا
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چند سال پیش رای مقاعدسازی مشتریان و رفع اعتراضات کارآمد ودند، ممکن
است امروز کاملا یاثر باشند. رصد مداوم بازار کمک مکند سیستم خود را همواره ر

اساس واقعیتهای روز آپدیت نگه دارید:

ازارها و اقدامات رصد بازار تاثر مسقیم ر ارقای سیستم بازاریای تحلل با هوش
مصنوع استفاده هوشمندانه از ازارهای نون تحلل داده (مانند رپلکسیتی، جمنای
و سیستمهای عمق رصد داده) رای زر نظر گرفتن شبانهروزی تحرکات رقبا، تغرات
قیمت و ترندهای جدید صنعت. بهروزرسانی سناروهای فروش تحلل مداوم دلال
خرید نکردن مشتریان و ارقای فرمولهای پاسخگوی تیم فروش به اعتراضات راج

(مانند اعتراض به قیمت یا مقایسه با رقبا) ر اساس مزیتهای رقابتی جدید سازمان.
 

از دانستن تا پیادهسازی عملیاتی در کسبوکار
رای تحول کسبوکارشان کاف ن ۷ گامن باورند که دانستن ار ا رانبسیاری از مد
است؛ اما تفاوت بنیادن میان مجموعههای رفروش و کسبوکارهای نامرئی، در
«پیادهسـازی مکتـوب و سیسـتماتیک» نهفتـه اسـت. تـا زمـانی کـه اـن اصـول بـه
دستورالعملهای عملیاتی، فرمها و چکلیستهای شفاف رای اعضای تیم تبدل
نشونـد، زـر چرخدنـدههای روزمرگـ، کارهـای فـوری و بحرانهـای کـوچک شرکـت بـه

فراموشی سرده خواهند شد.

� نقشه راه ساخت سیستم بازاریای

گام اول: رهایی از تله اجرایی

فاصـله گرفتـن مـدر از شلوغهـای اجراـی: عـور از کارهـای فـوری امـا یاهمیـت روزمـره و بـاز کـردن فضـا ـرای
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تصمیمگریهای استراژیک کلان کسبوکار.

️⬇

گام دوم: سیستمسازی و مستندسازی

مستندسازی فرایندها و آموزش تیم فروش: تبدل ایدههای بازاریای به چکلیستهای مکتوب و ارقای

مهارتهای تیم فروش رای پاسخگوی سیستماتیک به مشتریان.

️⬇

گام سوم: یکپارچهسازی رسانهها

همراستای رسانهها و ویترن دیجیتال: متصل کردن تمام شبکههای اجتماع، سایت و ازارهای اتوماسون به

یکدیگر رای خلق یک پیام واحد و آهنربای.

️⬇

گام چهارم: اسقرار سیستم منسجم

روشن کردن موتور بازاریای: خروج دائم از حالت «کسبوکار نامرئی». حالا محصول باکیفیت شما شانس ان

را دارد که در هترن زمان به مخاطبِ درست نشان داده شود.

�

� مقصد نهای: رشد مداوم حساب بانک شرکت

نتیجه نهای اسقرار ان زنجره مکتوب و منظم، تبدل شدن محصول شما به انتخاب اول بازار و سرازر شدن سود

پایدار و قال پیشبینی به کسبوکار است.
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