
 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 



 

 

 

  



  



  

 نام شرکت را بنویسید...

........... ........... 



  



 اینجا بنویسید...

 .بازاریابی بنویسیددر این بخش یک مرور کلی از شرکت، محصولات/خدمات و اهداف اصلی  :راهنما ️✍ 

 



  

  

 در چه چیزهایی خوب عمل می کنیم؟

 چه فعالیت هایی خوب جواب می دهد؟

 دارند؟ درخصوص ما چه چیزی را دوستمشتریان 

 [کنید وارد اینجا را قوت نقاط]

 

 چه چیزهایی را باید درست کنیم؟

 چه چیزهایی را باید تقویت کنیم؟

 چه چیزهایی هست که می خواهیم در آن ها کاراتر شویم؟

 ]نقاط ضعف را اینجا وارد کنید[

 

 چه چیزهایی در صنعت به زودی موردنیاز خواهد بود؟

 فکر می کنیم در چه حوزه هایی خوب عمل کنیم؟

 بود؟ چه چیزی متمایز کننده ما خواهد

 [کنید وارد اینجا را ها فرصت]

 

 چه چیزی ممکن است مانع رشد ما شود؟

 چه کسی ممکن است مشتریان ما را با خود ببرد؟

  [کنید وارد اینجا را تهدیدها]
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  .باشند (Time-bound) دارو زمان (Relevant) ، مرتبط (Achievable)ی یافتندست،  (Measurable) ، قابل سنجش( Specific) اهداف باید خاص :راهنما ️✍
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شود را توصیف ها وارد بازار هدف میمحصولات یا خدمات اصلی که شرکت با آن  :راهنما
 .کنید

 کند؟این محصول چه مشکلاتی از پرسونای مشتری حل می 

  رقبا دارد )کیفیت، نوآوری، خدمات جانبی(؟چه مزیت رقابتی یا تمایزی نسبت به 

 

گذاری رقابتی، گذاری چگونه تعیین شده است؟ )قیمتاستراتژی قیمت : راهنما
 …(محور، پرستیژ، تخفیف حجمی و ارزش

 شان است؟آیا قیمت برای مشتریان هدف منطقی و متناسب با بودجه 
 

 های اشتراک وجود دارد؟یا پلنهای فصلی ها، تخفیفای برای پروموشنآیا برنامه 

 



  

 

، روابط ATL/BTL هایدیجیتال مارکتینگ، کمپین) های کلیدی تبلیغاتکانال : راهنما
 (عمومی، رویدادها

 کند؟مند میآفرین خواهد بود و مشتری را به محصول علاقهچه نوع محتوایی ارزش 

 کار گرفت؟هتأثیر ب توان ترکیبی از تبلیغات سنتی + دیجیتال برای بیشترینچگونه می 

 

 

 

 :ها و افراد کلیدی در موفقیت استراتژی بازاریابی را شرح دهیدنقش تیم  :راهنما

 های آنلاین: مدیریت کمپینتیم بازاریابی دیجیتال 
 :پیگیری لیدها و بستن قراردادها تیم فروش 
 :تضمین تجربه مثبت مشتری تیم پشتیبانی 
  هماهنگی استراتژیک برند:مدیر محصول/مدیر 

 



  

 

شود؟ )آنلاین، فیزیکی، محصول یا خدمت چگونه به مشتری تحویل داده می :راهنما 
 خدمات حضوری(

 آیا خدمت ongoing است (مثلSaaS) باره؟یا یک 
 چه فرایندهایی برای اطمینان از موفقیت مشتری ( Customer Success ) طراحی

 شده است؟

 

 

 

 این بخش تمام شواهد فیزیکی از محصول یا خدمات خود را شرح دهید.در  :راهنما

 سایت، ها، وبشود؟ )فروشگاهمحصول یا برند کجا و چگونه نمایش داده می
 بندی، بروشور(اپلیکیشن، بسته

 افزاری یا مشاوره(، چه شواهد اگر محصول نامشهود است )مثل خدمات نرم
 (، پورتفولیوTestimonialsها، اهینامه، گوCase Study ) ملموسی وجود دارد؟
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 .را بنویسید(  CAC،CLVمثل نرخ تبدیل، ) سنجندرا میهایی که موفقیت بازاریابی شاخص :راهنما ️✍
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