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شروع سیستم سازی از صفر
بسـیاری از صاحبـان کسـبوکار شـروع سیسـتم سـازی را بـا مسـتندسازی چنـد فراینـد
فروش، ارسال فاکتور یا تحول خدمات آغاز مکنند؛ اما چند هفته بعد مرسند:
«پس چرا هنوز اتفاق زرگ نیفتاده است؟» پاسخ معمولا ان است چند فرایند
راکنده، هرچند مفید؛ اما بهتنهای قادر نخواهند ود یک سالم و کارردی رای

کسبوکار ایجاد کنند.

تغر واقع زمانی اتفاق مافتد که مجموعهای از فرایندهای کلیدی، بخشهای
اصل کسبوکار را وشش دهد و اثر آنها روی هم جمع شود. ان نقطه را متوان
نامید: حداقل تعداد سیستمهای که یک  MVS «حداقل سیستمهای ضروری» یا 

کسبوکار رای اداره قالاتکا، قالواگذاری و رو به رشد خود نیاز دارد.

در ان راهنما، مسر شروع سیستم سازی را از جریان حیاتی مشتری تا ساخت یک
نقشه کاملتر از بازاریای، فروش، عملیات، مال، مناع انسانی و مدریت ررسی

مکنیم.
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حداقل سیستمهای ضروری چیست؟
حداقل سیستمهای ضروری، نقطهای است که سیستمهای کسبوکار به «سرعت
گرز» مرسند. پیش از آن، هر سیستم جدید شاید فقط یک هود کوچک ایجاد
کند: «کم زمان کمتر، خطای کمتر، تحول منظمتر یا پیگری هتر». اما وقتی تعداد
کاف از سیستمهای مهم کنار هم قرار بگرند، اثر آنها مرکب مشود و کسبوکار،

ناگهان قالکنترلتر به نظر مرسد.

ان همان نقطه عطف است که سیستمسازی از یک روژه جانی، به بخشی از
فرهنگ کار تبدل مشود. تیم مفهمد «روش انجام کار در اینجا» چیست، اعضای
جدید سرعتر آموزش مبینند و وابستگ عملیات روزانه به حافظه و حضور صاحب

کسبوکار، کمتر مشود.

حداقل سیستمهای ضروری، همه کارهای رز و درشت شرکت نیستند. هدف، ساخت
کتابخـانهای عظیـم از دسـتورالعملها هـم نیسـت؛ بلکـه پیـدا کـردن کمترـن تعـداد
فراینـدهای تکرارشونـده و قاـلواگذاری اسـت کـه سلامـت کـل کسـبوکار را حفـظ

مکنند.

 

چرا جریان حیاتی مشتری بهتنهای کاف نیست؟
رای شروع سیستم سازی، هترن نقطه آغاز معمولا «جریان حیاتی مشتری» است که
ر اصـلـن جریـان، مسـنامنـد. ام Critical Client Flow (CCF) در انگلیسـی آن را
حرکت یک فرد از آشنای با کسبوکار تا خرید، دریافت خدمت و بازگشت دوباره را

وشش مدهد.

در یک کسبوکار خدماتی یا محصول، ان مسر متواند چنن باشد:

جلبتوجه مخاطب و تولید سرنخ از تبلیغات، محتوا یا ارجاع
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رسیدگ به درخواست ورودی

رگزاری جلسه یا گفتوگوی فروش

تهیه و ارسال پیشنهاد

صدور فاکتور و دریافت رداخت

آنوردینگ مشتری

ل محصول یا خدمت اصلتحو

پیگری رای بازگشت، خرید مجدد یا معرف مشتری جدید

ان جریان، معمولا نخستن ۱۰ تا ۱۵ سیستم را مشخص مکند که باید مستند
شوند. به همن دلل، رای شروع سیستم سازی فوقالعاده است: «مسقیم به

درآمد و تجربه مشتری وصل است و اولویتها را روشن مکند».

اما حواستان باشد جریان حیاتی مشتری، همه چز را وشش نمدهد. ممکن است
فروش شما منظم باشد، ول فرایند استخدام، مدریت مال، جلسات مدریتی،
آموزش نروها یا گزارشگری، هنوز وابسته به افراد خاص باق مانده باشد. در ان
حالتی، کسبوکار در یک بخش خوب کار مکند و در بخشهای دیگر هنوز مشکلاتی

وجود دارد.

دام چند هود یکدرصدی
یک از خطرهای راج ان است که تیم چند سیستم ایجاد مکند و انتظار دارد
کسبوکار بلافاصله متحول شود. اما ابتدای کار، دستاوردها معمولا کوچک هستند.
یک چکلیست فروش هتر مشود، یک قالب فاکتور استاندارد مشود یا فرایند
زرگتر در بخشهای دیگر باق هنوز مسئلههای رد؛ ولگآشناسازی مشتری نظم م

ماندهاند.

اگر در ان مرحله روژه را رها کنید، دقیقا پیش از رسیدن به نقطهای متوقف شدهاید
که اثر سیستمها شروع به جمع شدن مکند. حداقل سیستمهای ضروری کمک
مکند ان مسر را نه با انتظار یک معجزه سرع؛ بلکه با دیدن یک منحنی رشد
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تدریج دنبال کنید.

 

کسبوکار را مثل بدن انسان ببینید
رای درک هتر شروع سیستم سازی، بدن انسان یک استعاره مفید است. سلامت
بدن فقط به عملکرد یک عضو وابسته نیست. بدن از زرسیستمهای مختلف مانند
سیستم عصی، اسکلتی، عضلانی، قلیعروق، لنفاوی و ادراری تشکل شده است.

ضعف جدی در یک یا چند بخش، سلامت کل بدن را پان مآورد.

کسبوکار نز همنطور است. سلامت آن از سلامت زرسیستمهایش مآید، نه
فقط از مهارت بالای بنیانگذار در یک حوزه. ممکن است صاحب کسبوکار در فروش
بسیار قوی باشد؛ اما اگر مال، مناع انسانی یا عملیات ساختار نداشته باشد، رشد

شرکت در نهایت متوقف مشود.

در عمل، متوانید کسبوکارتان را به چند حوزه اصل قسیم کنید:

بازاریای: ایجاد جریان پایدار سرنخ و فرصت.

فروش: تبدل فرصتها به مشتری و مدریت پیگریها.

.ل منظم محصول یا خدمت اصلعملیات: تحو

.و نظم اطلاعات مال رداخت، کنترل مال ،فاکتور :مال

مناع انسانی: جذب، فرایند آشناسازی مشتری، آموزش و پشتیبانی از اعضای
تیم.

مدریت: تصمیمگری، جلسات، اولویتگذاری و نظارت ر عملکرد.
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نام بخشها و جزییات آنها متواند در هر شرکت متفاوت باشد. مهم ان است
ابتدا بخشهای واقع کسبوکارتان را بشناسید.

 

اول وظیفه هر دپارتمان را روشن کنید
پیش از فهرست کردن فرایندها و شروع سیستم سازی، باید رای هر دپارتمان یک
وظیفه روشن تعریف کنید. همانطور که هر سیستم بدن نقش مشخص دارد، هر

واحد کسبوکار هم باید خروج اصل خود را بداند.

رای نمونه، وظیفه اصل بازاریای تولید مداوم سرنخ رای کسبوکار است. اگر تیم
بازاریای فعالیتهای متنوع انجام دهد اما سرنخ قالاتکا تولید نکند، فرایندهای آن

باید بازبینی شوند.

ان سوالها در شروع سیستم سازی کمک مکنند:

ان بخش دقیقا مسئول چه نتیجهای است؟

کدام کارها بهصورت تکراری رای تولید آن نتیجه انجام مشوند؟
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کدام کارها به افراد خاص وابسته هستند و هنوز قالواگذاری نیستند؟

اگر مسئول اصل ان بخش یک هفته حضور نداشته باشد، چه چزی متوقف
مشود؟

کدام فرایندها بیشترن اثر را ر عملکرد ان بخش دارند؟

رای اولویتگذاری متوان از منطق اصل پارتو استفاده کرد: «بهجای مستندسازی
همه کارها، ابتدا روی آن بخش کوچک از سیستمها تمرکز کنید که بخش زرگ از

نتیجه را تولید مکنند».

 

چطور حداقل سیستمهای ضروری را پیدا کنیم؟
پس از مستندسازی جریان حیاتی مشتری، مرحله بعد ان است که فرایندهای مهم هر
بخش را به نقشه اضافه کنید. ان کار نباید با یک فهرست یانتها آغاز شود. بهدنبال
کارهای باشید که هم تکرارشونده هستند، هم ضروری و هم متوانند به فرد دیگری

واگذار شوند.

نمونه سیستمهای ضروری در بازاریای
جریان حیاتی مشتری ممکن است بعض از ان فرایندها را شامل شود؛ مثلا تبلیغات
فیسوک، تبلیغات وتوب یا ارجاع مشتریان. اما بازاریای اغلب به سیستمهای

مکمل دیگری هم نیاز دارد:

اجرای و ررسی روشهای تولید سرنخ

ل هفتگتهیه و ارسال ایم

رنامهرزی، تولید و انتشار محتوای بازاریای

اندازهگری عملکرد کانالهای جذب مخاطب

رسیدگ به سرنخهای ورودی و تحول آنها به فروش

https://en.wikipedia.org/wiki/Pareto_principle
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نمونه سیستمهای ضروری در فروش
فروش فقط جلسه و ارسال پیشنهاد نیست. بسیاری از فرصتها به دلل نود پیگری

منظم از دست مروند. چند سیستم مهم فروش متواند شامل ان موارد باشد:

ثبت و دستهبندی درخواستهای ورودی

زمانبندی جلسه فروش

آمادهسازی پیشنهاد رای مشتری

ررسی منظم تمام سرنخهای باز

رگزاری جلسه هفتگ فروش

صدور فاکتور پس از نهای شدن خرید

بخشهای که معمولا فراموش مشوند
در بسـیاری از کسـبوکارها، امـور مـال و منـاع انسـانی درتـر از فـروش و بازاریـای
سیستمسازی مشوند. ان موضوع در مراحل ابتدای شاید قالتحمل باشد؛ اما با

رشد تیم و افزایش حجم مشتریان به یک گلوگاه جدی تبدل مشود.

رای مثال، حتی اگر جذب مشتری عال باشد، نود فرایند مشخص رای استخدام،
آموزش یا فرایند آشناسازی نروهای جدید باعث مشود کیفیت تحول خدمات با
رداختها و ثبت اطلاعات مال ،ن ترتیب، اگر فاکتوردهیرشد تیم افت کند. به هم

نظم نداشته باشد، مدر نمتواند با اطمینان تصمیم بگرد.

 

یک تمرن عمل رای شروع سیستمسازی
اگر نمدانید از کجا شروع کنید، ان تمرن ساده را اجرا کنید. هدف آن ساخت یک

نقشه اولیه است؛ نه تهیه نسخهای کامل و ینقص از همه فرایندها.

1. دپارتمانها را بنویسید.
بازاریای، فروش، عملیات، مال، مناع انسانی و مدریت را بهعنوان نقطه شروع در
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نظر بگرید. هر کسبوکار ممکن است بخشهای منحصربهفرد خود را داشته باشد،
بناران در صورت نیاز بخشهای اختصاص کسبوکارتان را نز به ان لیست اضافه

کنید تا تصور کامل از ساختار شرکت به دست آورید.

 .2رای هر دپارتمان یک وظیفه اصل تعن کنید.
خروج نهای و هدف اصل آن بخش باید در یک جمله روشن و بدون اهام قال
بیان باشد. ان کار کمک مکند تمرکز تیم فقط روی فعالیتهای قرار بگرد که
مسقیما به تولید ان نتیجه نهای منجر مشوند و از کارهای حاشیهای جلوگری

شود.

3. جریان حیاتی مشتری را روی نقشه قرار دهید.
فرایندهای مانند جذب سرنخ، پاسخگوی به سوالات، نهای کردن فروش، صدور
فاکتور، فرایند آشناسازی، تحول محصول یا خدمت و در نهایت بازگشت مشتری را
بهترتیب در بخشهای مروطه بنویسید. ان جریان نشان مدهد مشتری دقیقا از

چه مراحل عور مکند تا ارزش نهای را دریافت کند.

4. کارهای ضروری رون از ان جریان را پیدا کنید.
بـه جلسـات هفتگـ تیـم، مـرور مـداوم سـرنخها، ارسـال ایملهـای منظـم بازاریـای،
رویههای استخدام و آموزش نروهای جدید، تهیه گزارشهای مال و سار فرایندهای
مدریتی فکر کنید. ان کارها شاید مسقیما توسط مشتری دیده نشوند، اما رای

سرپا نگهداشتن کسبوکار و پشتیبانی از جریان حیاتی مشتری کاملا ضروری هستند.

5. فرایندها را با معیار تکرارپذری و واگذاری انتخاب کنید.
اگر کاری هر هفته یا هر ماه بهصورت روتن انجام مشود و قابلیت ان را دارد که به
فرد دیگری واگذار شود، حتما آن را در لیست مستندسازی قرار دهید. تمرکز روی
کارهـای تکـراری و قاـلواگذاری بـاعث مشـود مـدران زمـان بیشتـری ـرای کارهـای

استراژیک و توسعه کسبوکار داشته باشند.

دیگری هم متواند آن را اجرا کند، نامزد مناسی رای مستندسازی است.
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6. روی مهمترنها تمرکز کنید.
ابتدا آن ۲۰ درصد فرایندهای را انتخاب کنید که بیشترن اثر را ر نتیجه هر دپارتمان

دارند.

در ان مرحله، لازم نیست همه سیستمها را همزمان بسازید. یک مسئول مشخص
رای پیشرد سیستمسازی تعن کنید، جریان حیاتی مشتری را کامل کنید و سپس

بهصورت منظم، خلاهای مهم دپارتمانها را ر کنید.

 

MVS نشانههای رسیدن به نقطه عطف
رسیدن به حداقل سیستمهای ضروری معمولا با یک اتفاق نمایشی همراه نیست.
بیشتر شبیه لحظهای است که آشفتگ روزمره کمتر مشود و تیم آرامآرام احساس

مکند کارها قال پیشبینی شدهاند.

نشانههای ان وضعیت متواند شامل موارد زر باشد:

مشتری از اولن تماس تا دریافت خدمت، مسر منظمتری را تجربه مکند.
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تیم رای کارهای راج کمتر مجور است از مدر سوال کند.

کارهای تکراری ر اساس روال مشخص انجام مشوند، نه حافظه افراد.

استخدام و آموزش عضو جدید سادهتر مشود.

جلسات مدریتی و مرور عملکرد، ریتم ثابت پیدا مکنند.

بخشهای مهم مانند مال و مناع انسانی دیگر به حاشیه رانده نمشوند.

مدر بهجای خاموش کردن بحرانها، زمان بیشتری رای هود و رشد کسبوکار
دارد.

ان همان اثر مرکب سیستمها است. یک فرایند بهتنهای شاید فقط یک درصد هود
ایجاد کند؛ اما وقتی فرایندهای درست در بازاریای، فروش، عملیات، مال، مناع

انسانی و مدریت با هم کار کنند، نتیجه کاملا متفاوت خواهد ود.

 

در شروع سیستمسازی صور باشید
شروع سیستمسازی یک روژه کوتاهمدت رای تولید چند سند نیست. در ابتدای
مسر ممکن است به نظر رسد اتفاق خاص نمافتد، چون ساخت فرهنگ، آموزش

تیم و جا انداختن روشهای جدید زمان مرد.

اما نباید ان دوره اولیه را نشانه شکست بدانید. سیستمها باید روی هم ساخته
شوند تا کسبوکار به حداقل سیستمهای ضروری رسد. از آن نقطه به بعد، نظم
فرایندها فقط کارها را سرعتر نمکند؛ بلکه کسبوکار را از وابستگ به افراد خاص

دور و رای رشد پایدار آماده مکند.

پس بهجای اینکه رسید «کدام فرایند را مستند کنم؟»، سوال کاملتری رسید:
«حـداقل چـه سیسـتمهای لازم دارم تـا همـه بخشهـای حیـاتی کسـبوکارم سـالم،
قالواگذاری و هماهنگ کار کنند؟» ان تغر سوال، مسر شروع سیستمسازی را از

ثبت چند دستورالعمل راکنده به ساخت یک کسبوکار قالاتکا تغر مدهد.
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سوالات متداول درباره شروع سیستمسازی
در ان بخش به راجترن رسشهای مدران درباره مراحل اولیه ساخت سیستمهای
کسـبوکار پاسـخ دادهایـم. ررسـی اـن رسـش و پاسـخها، کمـک مکنـد بـا دیـد

روشنتری مسر سیستمسازی را آغاز کنید و از اشتباهات متداول فاصله بگرید.

رای شروع سیستمسازی، چند فرایند باید مستند شود؟
بهعنوان نقطه شروع، جریان حیاتی مشتری معمولا حدود ۱۰ تا ۱۵ سیستم اولیه را
مشخص مکند. سپس باید سیستمهای ضروری دپارتمانهای دیگر را به آن اضافه

کنید تا یکپارچگ عملیاتی در کل مجموعه حفظ شود.

تفاوت جریان حیاتی مشتری با حداقل سیستمهای ضروری چیست؟
جریان حیاتی مشتری مسر جذب، فروش، آنوردینگ، تحول و بازگشت مشتری را
وشش مدهد. حداقل سیستمهای ضروری، علاوه ر ان مسر، فرایندهای مهم
مال، مناع انسانی و مدریت را نز در ر مگرد و پایههای رشد مقیاسپذر شرکت

را مسازد.

کدام فرایندها باید در اولویت مستندسازی باشند؟
اولـویت بـا فراینـدهای اسـت کـه تکرارشونـده، ضـروری و قاـلواگذاری هسـتند و
بیشترن اثر را ر خروج هر دپارتمان دارند. با ان رویکرد، زمان و انرژی مدران

سرعتر آزاد مشود تا روی رنامهرزیهای استراژیک تمرکز کنند.

چرا بعد از ساخت چند سیستم هنوز نتیجه چشمگری نمبینیم؟
سیستمسازی اثر مرکب دارد. چند فرایند راکنده معمولا تغر زرگ ایجاد نمکنند؛
نقطه عطف زمانی مرسد که تعداد کاف از سیستمهای کلیدی، بخشهای مختلف
کسبوکار را وشش دهند و تمام دپارتمانها بهصورت هماهنگ و متصل به یکدیگر

کار کنند.
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آمادهاید اولن سیستمهایتان را پیاده کنید؟
رسیدن به حداقل سیستمهای ضروری، یعنی مستندسازی و نظمدهی به فرایندهای
بازاریای، فروش، عملیات، مال، مناع انسانی و مدریت؛ کاری که بهتنهای زمان و
انرژی زیادی مطلبد. رای انکه ان پیادهسازی سرعتر، دققتر و کمهزینهتر انجام
شود، به هوش مصنوع نیاز خواهید داشت؛ از خودکارسازی کارهای تکراری بازاریای

و فروش گرفته تا تحلل دادهها و تسرع مستندسازی فرایندها.

اگر مخواهید بدانید چطور متوان از ان فناوری در کنار سیستمسازی، بهعنوان یک
اهرم واقع رای رشد کسبوکار استفاده کرد، مقاله «چگونه از هوش مصنوع در

کسبوکار استفاده کنیم؟» را نز در وبسایت مدر سز مطالعه کنید.

https://modiresabz.com/%d9%87%d9%88%d8%b4-%d9%85%d8%b5%d9%86%d9%88%d8%b9%db%8c-%d8%af%d8%b1-%da%a9%d8%b3%d8%a8%d9%88%da%a9%d8%a7%d8%b1/
https://modiresabz.com/%d9%87%d9%88%d8%b4-%d9%85%d8%b5%d9%86%d9%88%d8%b9%db%8c-%d8%af%d8%b1-%da%a9%d8%b3%d8%a8%d9%88%da%a9%d8%a7%d8%b1/
https://modiresabz.com

