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 مقدمه: 

 

 از این اشتباه اجتناب کنید 

 

 

ها حتی فروش ها دلار درآمد کسب کرده بودند و یکی از آن این دو شرکت میلیون 
ها قادر بودند صنایع مربوطه خود  انگیز آن چند میلیون دلاری داشت. محصولات شگفت

بنیانبهرا   کنند.  بازتعریف  کامل  از طور  دکترا  مدرک  دارای  شرکت  دو  هر  گذاران 
همان  دانشگاه  در  حال،  این  با  بودند.  لیگ  آیوی  این    24های  شدم  مجبور  ساعت، 

 .زودی از بین خواهند رفتها بهواقعیت را بپذیرم که هر دوی این شرکت

 "افتد؟ طور مکرر اتفاق میچرا این موضوع به "

های نوپا این  ، دلیل شماره یک شکست شرکتCB هایبینش س در واقع، بر اسا"
 ".توانند نیاز بازار را برای محصول خود شناسایی کننداست که نمی

اما در واقعیت، تا زمانی که محصول مناسب وجود داشته باشد، شکست معمولًا "
گذار و کارآفرین طور که پیتر تیل، سرمایهناشی از بازاریابی ضعیف شرکت است. همان

ای داشته باشید، باید آن را به دست العادهگوید: »حتی اگر محصول فوق میلیاردر، می
کند. تفکر مرسوم  مردم برسانید. تعصب مهندسی، افراد را از این واقعیت ساده غافل می

روند. اگر محصولی عالی داشته این است که محصولات عالی خود به خود فروش می
تر از ز دور از واقعیتچیکنندگان خواهد رسید، اما هیچناچار به دست مصرفباشید، به

 «.این نیست
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 خود به مردم است.  العادهخارق  العادهفوقاین کتاب در مورد چگونگی ارائه محصول  

اگر این عنوان توجه شما را جلب کرده یا از سوی فردی مورد اعتماد به شما توصیه 
شده باشد، احتمالًا شرکت شما محصولی عالی دارد. اما با وجود این، ممکن است به  

ای که باید نباشد. شاید این محصول بیشتر به شکل یک  دلایلی، فروش آن به اندازه

 "محصول"سازی، در ادامه از واژه  شود تا کالایی ملموس، اما برای ساده خدمت ارائه می
به  احتمالًا  پایین  فروش  دلیل  دارید،  عالی  واقعاً محصولی  اگر  استفاده خواهیم کرد. 

 .گرددمشکل در بازاریابی برمی 

ران بسیار معروف و ثروتمند )که نام او را بعداً فاش خواهیم کراونبه قول یکی از  
گسترده  »در  که کرد(:  است  تقاضایی  کردن  برآورده  معنای  به  فروش  تعاریف،  ترین 
ای درستی انجام شود، یک عملکرد چندرشتهکند. وقتی بازاریابی بهبازاریابی ایجاد می

بندی بازار، تحلیل رقبا و ترجیحات مشتری، مدیریت برند شرکت است که شامل تقسیم
روش  و  تبلیغات  محصول،  اطلاعو  مختلف  از  های  بخشی  تنها  این  است.  رسانی 

 .« ماجراست

این کتاب به شما کمک خواهد کرد تا مشکلات بازاریابی شرکت خود را حل کنید. 
تنها  سازی خواهیم کرد. این فرایند نه ما با هم معماری بازاریابی شما را ارزیابی و پیاده

می کمک  بیشتر  مشتریان  جذب  استخدامبه  جذب  باعث  بلکه  و کند،  کنندگان 
« یاد خواهیم CHIها به نام »گذاران بیشتری نیز خواهد شد که در ادامه از آن سرمایه

است،   می  CHIکرد. درست  پیشرفت شرکت شما کمک  به شیوه به  نه  اما  ای کند، 
 .مالی و اقتصادیمعنوی یا با رویکرد 

 :در صفحات بعدی به موارد زیر خواهیم پرداخت

تجاری، وب .1 نام  شامل  که  بازاریابی شرکت،  معماری  بنیان  و بهبود  سایت 
 .شودمحصول/محصولات شما می

شما   .2 شرکت  که  بازاریابی  معماری  اهرم  نه  جذب میجزئیات  برای  تواند 
«CHIهای اجتماعی، مطبوعات، ها استفاده کند، از جمله: تیم، رسانه« از آن

 .ها و تبلیغاتها، رویدادها، هدایای تبلیغاتی )سواگ(، ایمیلمحتوا، مشارکت
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مهم  .3 تقویت  و  دهانمهار  تبلیغات  بازاریابی:  معماری  بخش   دهانبهترین 

(WOM) . 

( که  MARK ARCآشنایی با سیستم امتیازدهی معماری بازاریابی )نمره   .4
می  امکان  شما  شرکت  را  به  خود  سالانه  و  ماهانه  هفتگی،  عملکرد  دهد 

 .گیری و ارزیابی کنداندازه

 

ها در شرکت خود را خواهید  سازی این جنبهطور دقیق نحوه پیادهدر هر فصل، به 
آموخت و همچنین مشاهده خواهید کرد که چگونه این مفاهیم در دو شرکت خاص  

آپ فناوری است که من به آن توصیه  ها یک استارتاند. یکی از این شرکتاعمال شده
ام؛ و کمک کرده   Nasdaqام و به تبدیل شدن آن به یک شرکت عمومی در  کرده

ام. در گذاری کردهای است که خودم از ابتدا آن را بنیان آپ رسانهدیگری یک استارت
 .ها یاد خواهید گرفتفصل اول، بیشتر درباره این شرکت

توانید تعداد زیادی مشتریان مشتاق، اگر این مفاهیم را در شرکت خود پیاده کنید، می 
سرمایه استخدام و  بااستعداد  علاقهکنندگان  )گذاران  با  CHIمند  کنید.  جذب  را   )

وکار شما های مناسبی که با کسبهای بازاریابی خود شروع کنید و سپس اهرمبنیان
دهان دست پیدا بهطور مستمر به تبلیغات مثبت دهانهمخوانی دارند را فعال کنید تا به

 .کنید

شبه اتفاق نخواهد افتاد، اما شرکت شما روز به روز بهبود خواهد  این تغییرات یک
یافت. در نهایت، شما جادوگری ساخت یک دارایی واقعی را خواهید دید. شما به وضوح  

ها دانید که چگونه نیازهای آنجدیدی از مشتریان خود دست خواهید یافت و دقیقاً می
می افتخار  و  خوشحال  که  نیستند  مشتریان  فقط  این  و  کنید.  برآورده  بلکه را  کنند، 

خواهند برای شما  ها نیز میکارکنان شما نیز چنین احساسی خواهند داشت. دوستان آن
گذاران کار کنند و به این ترتیب، فرآیند استخدام شما گسترش خواهد یافت. سرمایه

کارمند   یک  ابتدا  معمولًا  شد.  خواهند  موضوع  این  متوجه  تماس نیز  شما  با  جوان 



12 |    معماری بازاریابی 

 

به می شما  اما  )بهگیرد،  مودبانه  حاضر  طور  حال  در  که  گفت  خواهید  او  به  خوبی( 
های ملاقات از شرکای ارشد  تمرکزتان بر روی رشد شرکت است. سپس، درخواست

سرمایهشرکت که های  شد  خواهید  متوجه  زودی  به  و  کرد  خواهید  دریافت  گذاری 
سرمایه آن پارادکس  نیست.  خطرپذیر  هم  چندان  که  است  این  خطرپذیر  ها گذاری 

اند و  هایی کسب کردهش شِکنند که از پیش کِگذاری میزهایی سرمایهچیمعمولًا در  
 .ششِحالا شرکت شما دقیقاً همین ویژگی را دارد: کِ

دانم که این ممکن است بیش از حد خوب به نظر برسد که واقعی باشد.  اکنون، می
وعدهکتاب که  دارند  وجود  زیادی  بازاریابی  میهای  بزرگی  وحشتناک های  اما  دهند 

ام، و این صرفاً اتلاف وقت  ها را خواندههستند. متأسفانه، من احتمالًا بیشتر از شما آن 
فریببی احساس  شد  باعث  که  بود  مینظیری  اگر  کنم.  به خوردگی  سادگی  توانستم 

خود را بهتر از این کتاب    CHIکتابی را توصیه کنم که به شرکت شما کمک کند تا  
تر از  گفتم. به من اعتماد کنید، نوشتن این کتاب خیلی راحتبهبود بخشد، به شما می

ور شدم معماری  رسد. اما در نهایت، به دلایل زیر مجبزی است که به نظر میچیآن  
 :بازاریابی را بنویسم

دیدگی کرده بود.  رسید و واقعاً شروع به آسیبسرعت به پایان میزمان من به   -1
های مختلف  ای در حال دور زدن در شرکتطور فزایندهبا تعداد زیادی ساعت در روز، به

ویژه در زمینه بازاریابی با هر اندازه و در هر بخشی بودم که خواستار مشاوره من، به
های اجرایی مختلف تکرار بودند. علاوه بر این، من دائماً همان اطلاعات را برای تیم

کردم. نیاز داشتم که  کردم یا حتی یک ایمیل را بارها و بارها کپی و جایگذاری میمی
زی بسازم که عملی باشد،  چیبندی کنم، بنابراین تصمیم گرفتم  رویکردم را بهتر مقیاس 

زی چیترین  یابی متمرکز است، نزدیکمانند نشستن با شما. این کتاب که صرفاً بر بازار
می که  به است  تا  دهم  پیشنهاد  شما  به  هیئتتوانم  در  من  شما  جای  شرکت  مدیره 

 .بنشینم

سابقه  به  توجه  بهبا  سرمایه ام  کارآفرین،  هیئتعنوان  عضو  مشاور  گذار،  و  مدیره 
طور مرتب هایی از طیف وسیعی از صنایع و نقاط مختلف جهان به استراتژیک، شرکت
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می تماس  من  و با  خانوادگی  دفاتر  طرف  از  اعتبار  تأیید  و  بررسی  بر  علاوه  گیرند. 
دهد ممکن ام که نشان میهای استاندارد را انجام دادهها، من بسیاری از فعالیتشرکت

 .است از تجربیاتم آگاه باشید

هایی از من در نشریات مختلف، از جمله »شرکت« و »هافینگتون مقالات و نوشته
کنفرانس در  من  است.  شده  منتشر  غربی«    چونهایی  پست«،  جنوب  به  »جنوب 

ام. قول شده«، نقل تایم   آنجلسها، از جمله »لسام و در بسیاری از رسانهسخنرانی کرده
به دانشگاههمچنین،  در  مدرس  فهرستعنوان  در  و  دارم  فعالیت  از  ها  مختلف،  های 
مجله لسجمله  تجاری  بیست های  در  که  آنآنجلس،  در  شده سالگی  برده  نام  ام، ها 

 .امحضور داشته

عنوان کارآفرین در هستم و همچنین به   Tech Starsمن مربی ستارگان فناوری
که کار خود را ام. درحالیپروری فعالیت کردهدهنده جهانی متمرکز بر آبزییک شتاب

های ورزش، فناوری و رسانه آغاز کردم، پس از هشت سال  عنوان کارآفرینی در حوزه به
های گذاری پیشرفت کردم و به بخشاز تأسیس اولین شرکت خود به سمت سرمایه

 .عمودی دیگری مانند غذا، سلامت و املاک و مستغلات گسترش یافتم
 

هایی که بازار ضعیفی دارند، حساسیت خاصی دارم. این موضوع  من به شرکت  -2
خاطر بازاریابی دهد. دیدن یک شرکت با محصول عالی که بهطرز عمیقی مرا آزار میبه

ریل خارج می از  استخر نامناسب  در  دوستم  بهترین  تماشای غرق شدن  مانند  شود، 
خواهند به اند یا نمیآید، اما یا ناتوان نظر بسیار ساده میها به گانه است. نجات آن بچه

تحمل است. خودشان کمک کنند. این وضعیت برای من گاهی اوقات تقریباً غیرقابل
معتاد، آن  با یک  برخورد  مانند  دارند و سپس تصمیم اما  بپذیرند که مشکلی  باید  ها 

چنین وضعیتی بودم.    به من اعتماد کنید، من خودم زمانی در   .بگیرند که آن را حل کنند
را در نقش  اوایل کارم، خودم  برای شرکتدر  بسیار  های فروش  بازار  هایی دیدم که 

گذاران آن بودم. اگرچه  ها شرکتی بود که من یکی از بنیانضعیفی داشتند، یکی از آن 
« تلاش کردیم و ذهنیت من تنها  CHIها برای جذب »محصول ما قوی بود، اما سال 
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گیرد، زیرا  پس از آن تغییر کرد که یک مشتری بالقوه به من گفت که ما را جدی نمی

هستیم. از آن نقطه به بعد،   "مشروع"کند ما  هرگز نام ما را نشنیده است و فکر نمی
 .به بیرون فکر کردم  ،جای درونوکار از بیرون بهخود را وقف بازاریابی کردم و به کسب

عنوان مدیر ارشد بازاریابی و سپس مدیر ارشد نوآوری در یک شرکت  من بعداً به
میلیون دلار رسید. در حال   200مواد غذایی استخدام شدم که درآمد آن به بیش از  

به  اینکه  بر  علاوه  شرکت حاضر،  یک  بازاریابی  ارشد  مدیر  و  مشترک  رئیس  عنوان 
می فعالیت  عام  مجموعهسهامی  با  شرکتکنم،  از  سرمایهای  نههای  در  گذاری  تنها 

های بازاریابی، ها در زمینهسراسر آمریکا بلکه در سطح جهانی همکاری دارم و به آن
تمام مواردی که   .دهموکار و جذب سرمایه مشاوره میاستراتژی شرکت، توسعه کسب

ایی در  هطور مستقیم با شرکتاند و من به شدهدر این کتاب یاد خواهید گرفت، ثابت
هایی که محصول  طور خلاصه، شرکتام. به ها، مراحل و صنایع مختلف کار کردهاندازه

بیان  با نرخ بسیار  شده انجام میمحکمی دارند و اقداماتی را که در این کتاب  دهند، 
اند. این موضوع  کنند، پیشرفت کردههایی که این کار را نمیبالاتری نسبت به شرکت

 .بسیار ساده است
 

وکار را به وجود آورد که شاید هرگز در  گیری یک محیط کسبهمه: 19کووید  -3
  وقتی .  نباشیم  شاهدش   دیگر  که  امیدواریم  حداقل،  یا—طول عمر خود شاهد آن نباشیم

 کمک  دنبال   به   که  هاییشرکت  انواع  از  من   بود،   شدن  بدتر   حال  در  جهانی  اقتصاد
، یک CBD شرکت  یک  ورزشی،  آژانس  یک  پوشاک،  برند  یک  جمله  از  شنیدم؛  بودند،

ها را قبلاً  بسیاری از آن   .دهی خرد و یک تولیدکننده محتوا، شما نام ببریدپلتفرم وام
ها حالا دانستم که تجارتشان متوقف شده است. ناامیدی آنمیملاقات کرده بودم و  

ها در تلاش برای جذب ها را متمرکزتر کرده بود. در حالی که بسیاری از این شرکتآن
بود که آن  این  واقعی  بودند، مشکل  معمولًا کارهای سادهسرمایه  برای جذب ها  ای 

«CHI »ها معمولًا وحشتناک بوددادند. معماری بازاریابی آنانجام نمی. 
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می آنمن  به  است  ممکن  که  جایی  تا  خود  خواستم  مسیر  به  تا  کنم  کمک  ها 
های جدید فقط نوشتن این کتاب را به دانستم که پرداختن به شرکتبازگردند، اما می

انداخت خواهد  با    .تأخیر  فقط  بودیم،  محبوس  قرنطینه  در  که  حالی  در  بنابراین، 
کردم که هر گونه  کردم و خودم را مجبور میهای موجود در نمونه کارها کار میشرکت

گذراندم را به جلسات و همچنین شرکت جدید را رد کنم. زمانی که معمولًا در ماشین می
 .پرداختم نیز—امعلاقه مورد سرگرمی—نوشتن تغییر دادم و حتی به بازی گلف

گویم؛ اگر باشگاه گلف ما به مدت پنج هفته تعطیل و بله، من کاملاً صادقانه می
ز چینوشتم. اما همهشد، بعید بود که این کتاب را به این سرعت یا شاید هرگز مینمی

هایی باشد که افتد و امیدوارم این کتاب بتواند به نفع تمام شرکتبه دلیلی اتفاق می
 .ها دور شوم و همچنین بسیاری دیگر در آیندهمجبور شدم از آن

 

ها باشد. اما نکته پایانی این  تر از همه، امیدوارم که شرکت شما در میان آنمهم
این وجود  با  که  شرکتاست  ارشد  مدیر  یا  مشاور  مؤسس،  من  بودهکه  که هایی  ام 

ها دلار از آن خارج  ها دلار درآمد داشته و میلیونآوری کرده، میلیونها دلار جمعمیلیون 
ام. بنابراین، شاخ« معروف باشد، تأسیس نکرده اند، هنوز شرکتی که به نام »تکشده

نقص هستید، لطفاً مطالعه را متوقف کنید. در واقع، قبل از اگر به دنبال متخصصان بی
 .شروع مطالب مفید، در اینجا چند دسته از افرادی هستند که نباید این کتاب را بخوانند

کند تا  مجبور میاین کتاب شما را  .  خواهند برنده شوندافرادی که نمی  -1

باید خودآگاه باشید و  به طرز وحشیانه با خود، تیم و شرکتتان صادق باشید. شما  ای 
رود، و احتمالًا به هر طریقی ز درست پیش نمیچیآماده پذیرش این واقعیت که چرا همه

به   اداره یک شرکت شبیه  و  برخوردارم  پیشینه ورزشی  از یک  من  تقصیر شماست. 
ورزشکار بودن است. اگر آمادگی پذیرش بازخورد سازنده برای بهبود را ندارید، تحت 

آماده  گویند، دانشطور که میسلطه رقابت خود قرار خواهید گرفت. همان باید  آموز 
 .باشد تا معلم ظاهر شود، بنابراین اگر شما آمادگی ندارید، لطفاً این کتاب را نخوانید


