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بازاریای و فروش چیست؟ چرا باید تیم بازاریای
و فروش خود را تفکیک کنیم؟

بکار ردن دو کلمه بازاریای و فروش در کنار هم احتمالاً به ان معنی
است که هنوز کسب و کار شما به حدی زرگ نشده که ان دو
مقوله را از هم تفکیک کنید و جدا ببینید. اکثر صاحبان کسب و کار
بازاریــای و فــروش را در امتــداد هــم بکــار مگرنــد و حتــی یــک

تشکیلات واحد رای آن در نظر مگرند.

در اینجا قصد داریم ضمن تعریف کلمات بازاریای و فروش به شما
نشـان دهیـم کـه چـرا بایـد تیـم بازاریـای و فـروش خـود را بـا شرایـط
مناسب از هم تفکیک کنید تا به جذب مشتری و سود بیشتر در

کسب و کار خود رسید.
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وظایف دو تیم بازاریای و فروش با یکدیگر متفاوت است. شاید
بتوان مفاهیم بازاریای را به سرعت فرا گرفت، اما تسلط ر آن ممکن
اسـت یـک عمـر زمـان ـرد. پـس قـل از هـر چـزی بـه شمـا توصـیه
مشـود ـرای ورود بـه شکـل صـحح از کـاررد بازاریـای و فـروش، از
متخصصان مروطه استفاده کنید تا از هدررفت هزینههای بیشتر در

دراز مدت جلوگری نمایید.

بازاریای چیست و چه تفاوتی با فروش دارد؟

در ان مقاله قرار نیست سراغ تعاریف آکادمیک بازاریای و فروش
رویم. به زبان ساده فعالیتهای که منجر به بازارسازی و جذب
مشتری، خلق ارزش از محصول یا خدمات و در نهایت قیمتگذاری و
تروج ایدهها و تبلیغات مشوند را در یک کسب و کار، بازاریای

منامند.

شاید در نگاه اول کم پیچیده به نظر رسد ول اگر کم دقت کنید
متوجه خواهید شد تمام مراحل که در تعریف بازاریای مطرح شد

دقیقاً تا جای است که هنوز فروش شروع نشده باشد.

گاهی اصطلاح بازاریای در جای استفاده مشود که منظور افراد
بازاریــای و فــروش اســت. امــا حقیقــت اــن اســت کــه بازاریــای
(Marketing) و فـروش (Selling) تفاوتهـای بـا یکـدیگر دارنـد کـه
قال چشم‌وشی نیست. البته گاهی در بازاریای اشارهای به کلمه
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فروش مشود که خیل سطح به کل سیستم فروش اشاره دارد.

وظیفـه بازاریـای جـذب سـرنخ مشتریـان (Lead) و تبـدل آنهـا بـه
مشتریهای احتمال است. بعلاوه اینکه مشتری را با محصولات یا
ل به مشتری قطعرای ورود به فاز تبد خدمات شما آشنا کرده و
در بخش فروش آماده مکند. اما بخش فروش نهایتاً با مشتریهای
ــرای جــذب و  در تمــاس هســتند و تلاشــی یــا قطعــ احتمــال

آگاهیبخشی به سرنخها یا مشتریان بالقوه نمکنند.

اگرچه کاری که در دو بخش بازاریای و فروش انجام مشود با هم
تفـاوت دارنـد ولـ هـر دو یـک هـدف مشتـرک را دنبـال مکننـد. در
نهایت بازاریای و فروش دو کارکرد مختلف در یک مجموعه هستند.
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منظور از فروش چیست؟

به تمام فعالیتهای که نهایتاً منجر به فروش یک کالا یا خدمات به
مشتـری مشونـد، فـروش مگـوییم. فروشنـدهها وسـته در حـال
مـدریت مشتریـان ـرای رسانـدن آنهـا از یـک مشتـری احتمـال بـه

مشتری قطع هستند.

منظور از بازاریای چیست؟

بازاریای در مرحله اول وظیفه ایجاد شناخت و بالا ردن دانش بازار
نسبت به کسب و کار شما را دارد. بازاریای ر روی گروههای تمرکز
مکنند که ممکن است بصورت اجتماع باشد. رای مثال شرکت در
نمایشگاههـا و یـا نصـب تبلیغـات خیابـانی و غـره از وظـایف بخـش

بازاریای است.

بازاریای و فروش در امتداد یکدیگر هستند

با وجود اینکه مدانیم بازاریای و فروش با هم تفاوت دارند و اگر
قرار باشد بازاریای و فروش را یک واحد در سازمان در نظر بگریم
احتمالاً نتیجه خوی در ر نخواهد داشت، اما باید بدانیم که به
واسطه هدف مشترک، بخشی از ان دو در امتداد هم هستند که به

آن اشاره مکنیم.
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در فراینـد بازاریـای و در مراحلـ لیسـتی از مشتریـان احتمـال کـه
توصیه مشود بخش فروش هتر است روی آنها نسبت به سارن

بیشتر تمرکز داشته باشند، فراهم مشود.

فرایند ایجاد و تکمل ان لیست ممکن است بسته به نوع کسب و
کار و سازمان شما به گونهای باشد که در مراحل عملیات مشاهی

ن بازاریای و فروش اتفاق بیفتد.

عموماً نرم افزارهای که رای ان منظور در نظر گرفته شده (که نرم
افـزار مـدریت مشتریـان یـا بـه اختصـار  CRM نـامگذاری مشونـد)،

فضای کاری را رای هر دو زمینه بازاریای و فروش ایجاد مکند.

توضح اینکه در CRM چه اتفاق مافتد شاید کم موضوع را باز
کند و مرز ن بازاریای و فروش در ان بخش مشخص گردد.

نرم افزار مدریت ارتباط مشتری یا CRM چیست و چه
تاثری در بازاریای و فروش دارد؟

قل از هر چزی اشاره به اینکه فعالیتهای که در نرم افزار مدریت
مشتری ثبت مشود تمام فعالیتهای بازاریای را وشش نمدهد،
ضروری است. بازاریای چزی فراتر از مشتریان است و ممکن است

در مفاهیم مختلف آن را پیادهسازی نمایید.

اما بخشی که در نرم افزار ارتباط با مشتریان قل از ورود به مراحل
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فروش اتفاق مافتد، از جمله وظایف بازاریابان در هر سطح در
سازمان است.

یک سازمان کانالهای مختلف رای ورود مشتری به چرخه بازاریای
را دارد. ممکن است مشتری شما را از طرق یک تبلغ روی بیلورد
پیـدا کنـد و قصـد کسـب اطلاع بیشتـر از شمـا داشتـه باشـد؛ آنگـاه
ممکن است به سایت شما سر زند یا از طرق شمارهای که درج شده

به مرکز تماس شما متصل شود.

در هر صورت یک مشتری از کانال سایت رای مثال یک فرم استعلام
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قیمت یا عضویت در بخشی از سایت را تکمل کرده است. در ان
مرحلـه شمـا یـک سـرنخ از وبسـایت بدسـت آوردهایـد کـه لازم اسـت
وضعیـت آن را ـرای پیگریهـای بعـدی بـه اطلاع سـار همکـاری در

بخشهای مختلف بازاریای و فروش رسانید.

در ان شرایط در CRM یک سرنخ ایجاد کرده و تمام اطلاعاتی که از
مشتری بدست آوردهاید را در آن ثبت مکنید.

نرم افزار CRM ان سرنخها را به خوی در خود نگهداری مکند تا
زمـان اسـتفاده از آن رسـد. ـرای مثـال محصـول تـازهای داریـد کـه
احتمال اینکه مشتریان آن افرادی باشند که از طرق اینترنت محصول
شما را پیدا کردهاند بیشتر است. در ان حالت کاف است سرنخهای
مروط به ان دسته را جدا کرده و رای آنها پیامک ارسال کنید،

تماس گرفته یا تخفیف در نظر بگرید.

تا جای که سرنخها باید جمع آوری، دسته بندی و نگهداری شود،
بخشی است که بیشتر به امور بازاریای مروط مشود و در ان
مرحله بخش فروش کارکردی ندارد. اما از جای که مشتری را باید

دنبال کنید تا به نتیجه رسانید مروط به بخش فروش است.

همانطور که مشاهده کردید بخشی از فرایند بازاریای و فروش در نرم
افزار ارتباط مشتریان قال پیادهسازی است که قسمتی از خدمات
بازاریای و فروش را در امتداد یکدیگر قرار مدهند. و عمدتاً باعث
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اـن اشتبـاه مشـود کـه بازاریـای و فـروش را در یـک واحـد در نظـر
مگرند.

معایب تجمع بازاریای و فروش در یک واحد
سازمانی

اگر شما هم از آن دسته از سازمانهای هستید که ان دو واحد را
در یک واحد خلاصه کردهاید دو علت ممکن است داشته باشد که
هنوز از آن خلاص نشدهاید. اول اینکه سازمان شما به اندازه کاف
زرگ نشده که بتوانید تامن مناع رای تفکیک ان دو واحد انجام
دهیـد. دوم اینکـه ضـرورت تفکیـک واحـدهای بازاریـای و فـروش را
جدی نگرفتهاید. اگر قرار باشد ان واحدها یک باشند، معای دارد

که در ادامه به اختصار آورده شده است.

کار غر تخصص مهمترن مسالهای است که کارمندان شما باید با
آن دست و پنجه نرم کنند. یک نروی بازاریای صرفنظر از اینکه آیا
ان مشتری اولیه به مشتری نهای تبدل  خواهد شد یا نه، باید
بتواند موارد بسیاری را جمعآوری کند. حالا فرض کنید در خلال ان
کار قرار باشد در جریان موارد مروط به فروش سازمان هم باشد و

مشتری را در مراحل اولیه آنالز و ررسی نهای کنند.

در اینصورت احتمالاً تعداد زیادی از مشتریها را به سلیقه خود و با
توجه به اینکه ان مشتری تبدل به مشتری نهای نخواهد شد، در
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مراحل اولیه حذف مکند تا زمان بیشتری روی مشتریانی که فکر
مکند هتر هستند بگذارد. در نتیجه سازمان در یک چرخه رکود
مشتریان جدید قرار مگرد و بعد از مدتی نتیجه آن در تراکنشهای
سازمـان و فعالیتهـای مرـوط  بـه توسـعه کـل مجمـوعه مشاهـده
خواهد شد. پس اگر قصد آن را دارید که سازمان خود را توسعه

دهید، شاید پاشنه آشل آن را پیدا کرده باشید.

مورد بعدی که جزو معایب یک شدن سیستمهای بازاریای و فروش
است، مروط به نوع تماسهای مشود که قرارند از سازمان شما با

مشتریان رقرار شود.

همانطور که در مقاله «جملات کلیدی در فروش تلفنی که باید از آنها
دوری کنید» در مورد تفاوت تماسهای فروش و بازاریای توضح
دادیم، ان دو نوع تماس کاملاً با هم متفاوت هستند. پس اگر قرار
باشد شخص تماس گرنده هر دو مورد را انجام دهد قطعاً نتیجه
دلخواه را نخواهید گرفت. چون کسی که بهعنوان کارشناس فروش
تلفنـی انتخـاب کردهایـد شایـد حـاضر نباشـد ـرای امـور بازاریـای بـا
مشتریـان تمـاس بگـرد. در ثـانی کارشنـاس بازاریـای هـم زمـان آن را
ندارد که مشتری را رای فروش آماده سازد. رای حل ان مشکل،

نکات کلیدی و مهم را در کتاب تماسهای میلیاردی مخوانیم.

https://rahemodiran.com/%d8%ac%d9%85%d9%84%d8%a7%d8%aa-%da%a9%d9%84%db%8c%d8%af%db%8c-%d8%af%d8%b1-%d9%81%d8%b1%d9%88%d8%b4-%d8%aa%d9%84%d9%81%d9%86%db%8c/
https://rahemodiran.com/%d8%ac%d9%85%d9%84%d8%a7%d8%aa-%da%a9%d9%84%db%8c%d8%af%db%8c-%d8%af%d8%b1-%d9%81%d8%b1%d9%88%d8%b4-%d8%aa%d9%84%d9%81%d9%86%db%8c/
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ــرای دیــدن توضیحــات اــن
کتاب اینجا کلیک کنید

تفاوت تماسهای بازاریای و فروش

وقتی شما رای جمع آوری ایمل یا ثبت شماره تماس مسئول خرید
یا مدر عامل یک سازمان با آن تماس مگرید احتمالاً رای تکمل
سرنخهای مشتری رای ورود به مراحل بعدی است. در ان مرحله
قرار نیست موارد دیگری مطرح شود. ممکن است با تماس با بخش
خدمات یک سازمان هم بتوانید اطلاعات خود را دریافت کنید. حتی
شاید با جستجو در اینترنت به هدف خود رسید. ان مواردی است

که کارشناس تماس بازاریای باید انجام دهد.

کارشناس تماس بازاریای ممکن است مسئولیت انواع تماسها را ر
عهـده داشتـه باشـد و از طرـق اـن تماسهـا در حـال جمـع آوری

مواردی باشد که بعداً کار کارشناس فروش را آسان نماید.

https://rahemodiran.com/product/package-of-billion-call-books/
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اما کارشناس فروش، وضعیت تماسی کاملاً متفاوت دارد. او باید
خود را آماده کند تا نزدیکترن ارتباط را با مشتری رقرار نماید. هدف
از یک تماس فروش مسقیماً فروش است و یا تنظیم جلساتی که
منجر به فروش شود. در حال که یک  کارشناس تماس بازاریای در
ان مراحل ورود نمکند و مواردی که مروط به تکمل اطلاعات و
دریـافت بـازخورد بعـد از فـروش یـا ارائـه خـدمات اسـت را ـر عهـده

مگرد.

ازارهای واحدهای بازاریای و فروش

مهمترن ازاری که به هر دو واحد مروط مشود بدون شک ازار نرم
افزار مدریت ارتباط مشتریان یا CRM است که تمام موارد را تحت
ـوشش قـرار مدهـد. بـه غـر از اـن ازارهـای دیگـری هسـتند کـه

متوانند به فرایند بازاریای و فروش کمک کنند:

ازارهای مختص واحد فروش

نرم افزارهای مدریت انبار و موجودی

نرم افزار مدریت ایمل

نرم افزار حسابداری رای صدور فاکتور و پیش فاکتور

نرم افزار مدریت دانش و ثبت اسناد
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ازارهای مختص واحد بازاریای

CRO لل نرخ تبدنرم افزار تحل

نرم افزار تحلل دادهها مثل آمارگرهای گوگل آنالتیکس و…

نرم افزار مدریت روژههای بازاریای

نرم افزارهای مدریت فعالیت بازاریابها

ازارهای تولید محتوا

موارد بسیاری است که در ان لیستها در نظر گرفته نشده و بنا به
نوع فعالیت شما ممکن است کم یا زیاد شوند.

تفاوت در نگرش بازاریاب و فروشنده

با توجه به توضیحات داده شده احتمالاً تفاوت ن ان دو مورد را
رای شما باق اگر هنوز جای سوال کاملاً متوجه شده باشید. ول

مانده بد نیست به ان تعاریف از هر دو جهت نگاهی بیاندازیم.

نگرش محصول (فروشنده): محصول من باید فروش رود و رای
ان کار باید مشتری را قانع کنم.

نگرش محصول (بازاریاب): باید مطمئن شوم محصول من مناسب
بازاری است که هدف گرفتهایم.

نگرش قیمت (فروشنده): قیمت زرگترن چالش فروش است و
مدام باید خریدار را قانع کنم که قیمت ما مناسب است.

https://rahemodiran.com/


13

نگـرش قیمـت (بازاریـاب): بـا نزدیـک کـردن محصـول بـه خواسـته
مشتری و خلق ارزش، شرایط را فراهم مکنم که محصول را با

قیمت تعن شده خواهد پذرفت.

نگـرش دربـاره افـق دیـد (فروشنـده): هـر مـاه وضعیـت کـاری مـن
ررسی مشود و باید عملکرد خوی از خود نشان داده باشم و هر

طور شده باید بفروشم.

نگرش درباره افق دید (بازاریاب): قرار نیست فقط تا ماه آینده را
در نظر بگرم. نگاه من به مسری است که شرکت ط دو تا پنج
سـال آینـده طـ خواهـد کـرد و محصـول را ـرای سالهـای آینـده

هینهسازی خواهم کرد.

کلام آخر

در آخر باید به ان نکته اشاره کنیم که ممکن است شما در مراحل
ابتدای راه اندازی کسب و کار و جذب مشتریانتان باشید. در ان
صورت شاید لازم باشد رای جذب اولن مشتریان خود صرفاً روی
فروش تمرکز کنید و در فرصتهای بعدی به بازاریای ردازید. زرا
واحــد بازاریــای ذاتــاً یــک واحــد هزینهســاز اســت و نتــاج آن در
بلندمدت مشاهده خواهد شد. رای کسب اطلاعات بیشتر و گرفتن
مشاوره از یک متخصص در ان حوزه، متوانید با راه مدران تماس

بگرید.
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