
 

 

 ساختار برند

بر تولید محصول و بازاریابی برای  قدرآن هاآندارو پس از مرگ سهراب است. نوش ،سازیبرندافراد برای بسیاری از 

روند طبیعی خود را طی نکند. چالشی که این دسته از  ،سازیبرندفرآیند  شودمی سبب شوند کهمیآن متمرکز 

 محصول بعدی را توانندنمی ،سازیبرندافراد با آن مواجه هستند این است که به خاطر نداشتن استراتژی قوی 

بازاریابی دست یابند که بازار را تسخیر کند. این موضوع استرس و فشار بسیاری را  هایایدهنمایند یا به  ارائه

 کاهش داد. سازیبرندآن را با اتخاذ چارچوبی برای  توانمیکه  کندمی تحمیل

، شما را به مسیر موفقیت هدایت خواهد نمود. در اینجا به منظور برند سازیموجود در چارچوب  یمرحلهشش 

 :را ارائه خواهیم کرد ایخلاصه ،دستیابی شما به تصویری کلی از این موارد

 ی اولمرحله 

 رودمیبازار هدف فراتر که از مشخص نمودن  استشناختن مخاطب خود  ،سازیبرندنخست در چارچوب  یمرحله

. باید بدانید چه چیزی بیش از همه مشتریان طلبدمیشما  نظر موردکه بازار  چیزی استو در ارتباط با شناخت آن 

مرتفع سازید. باید از خواست مشتری  سپس این موانع را کنیدمی، محصول یا خدمتی که ارائه سازدمی مأیوسرا 

ه ب هاآننه آنچه را که نیاز دارند. شما هم باید بدانید  ؛خواهندمیکه  خرندمیآگاهی داشته باشید. مردم چیزی را 

تصوری در این مورد داشته  هاآنشان را برطرف خواهد نمود. اگر مشکل کنندمیکه فکر  روندمیسراغ چیزی 

 چیزی استمطمئن شوید که محصول شما همان  توانیدمی، داردشان به چه چیز شباهت مشکل حلراهباشند که 

 .خواهندمی هاآنکه 

 ی دوممرحله 

در خصوص  سازیبرند یحوزه تمام. استمشخص نمودن موقعیت خودتان  ،مرحله دوم در این چارچوب

که در حوزه فعالیتی خود تنها انتخاب باشید.  این است برند سازینه در مورد سهم بازار. هدف  ،است یابیموقعیت

ستون های متخصص درمان بیماری مثلاا مرجع، هدف اصلی است. اگر  خود به عنوان یحرفهتثبیت موقعیت در 

باید نخستین شخصی باشید که افراد دیگر در صورت نیاز به برطرف نمودن مشکلات کمر به فکر  ،فقرات هستید

 او بیفتند.

 ی سوممرحله 

زمان آن رسیده  ،. حالدهدمیدانید چه چیزی مخاطب شما را آزار است، این یعنی می حلراه یارائهمرحله سوم 

مشکلات  حلراه فروشیدمی. اگر آنچه را هاآن هایبیماریتا تضمین دهید کالا یا خدمات شما درمانی است برای 

فرمول موفقیت چندین  ،ی برای آنحل راه یارائهو فروش زیادی نخواهید داشت. پیدا کردن مشکل  ،نباشد هاآن

 نسل خواهد بود.



 

 

 مرحله چهارم 

محتواست. این محتوای شماست که مردم را به سویتان جذب نموده و در  ،سازیبرندمرحله چهارم در چهارچوب 

فتن یا در پیش گر که به دنبال مشتری برویدایجاد موقعیتی به عنوان مرجع، به شما کمک خواهد نمود. به جای آن

 اکیفیتببا تولید محتوایی  توانیدمی .خواهش کنید تا جنس شما را بخرند هاآنروش منسوخ تبلیغ پشت تبلیغ، از 

، جذب مردم به سمت مؤثر سازیبرندنظرها را به خود جلب نمایید. کلید  ،بالا که از نظر مخاطب مورد ارزش باشد

را جذب کنید سپس رابطه برقرار  هاآن. اول است هاآنریق درگیر نمودن از ط هاآنخود و سپس ایجاد رابطه با 

را به خود جلب نمایید. هر چه بیشتر اطلاعات دهید برندتان  هاآن ،اطلاعاتی با ارزش یارائهبا  توانیدمیکنید. 

 به نظر خواهد رسید. ترجذاب

 مرحله پنجم 

. توانایی شما در ارتقای برند و شوندمیاکثر برندها در این مرحله دچار اشتباه  .استفت ارتقا و پیشر ،مرحله پنجم

 نیست. باید ایمرحلهتکفرآیندی  ،میزان موفقیت شما را مشخص خواهد کرد. پیشرفت ،محصول یا خدمات خود

رون ول بیکه محص هاییماشینهمیشه این فرآیند در کارتان جریان داشته باشد. تفاوت موجود بین پیشرفت 

با شما در این است که اقدامات شما محتوایی است که تحریک شده است. باید به شما به عنوان مهمانی  دهندمی

 گرامی در زندگی مخاطبین نگاه شود نه آفتی آزاردهنده.

 مرحله ششم 

 هایرقابت. است اعتبار و ارزش به خود ی، ارائه بیش از حد و اندازهسازیبرندششمین و آخرین مرحله در چارچوب 

 .استبسیار زیادی برای تولید محصول یا خدماتی وجود دارد که تنها هدفشان عرضه شدن به بازار 

 چنینایناما در موقع عمل  داریدمیبه قول خود وفا کنید. اگر ادعا دارید که محصول یا خدمتی بزرگ را عرضه 

 هستید. گودروغکه  کنیدمینباشد ثابت 

تیو به ما . اسدیدندنمیبسیاری در بازار نیازی به آن  ،را معرفی کرد« آی پد»جابز محصولی به نام زمانی که استیو 

 قطعاا بود  مصرفبی ایقطعه« ی پدآ»آن را دوست خواهیم داشت. اگر  و ما است باابهتگفت این محصولی 

 باشکوه بود. واقعاا این محصول . گفتنمیاما استیو دروغ ؛ جایگاه خود را در بازار به دست آورد توانستنمی

 قابلیت دیده شدن شما از اهمیت بیشتری نسبت به توانمندی شما برخوردار است

ه ارزش و اعتباری را عرض کنندگانمصرفطی کند و به  هانشیبباید فراز و  داریدمیمحصول یا خدماتی که عرضه 

خوب انجام  قدرآنکاری که بر عهده شماست را "که والت دیزنی گفت:  طورهمان. هاستآندارد که بیش از انتظار 

تنها درصدد  "مایل به دیدن آن باشند و دوستان خود را نیز به این عرصه وارد کنند. مجدداادهید که دیگران 

 فراتر روید. هاآنبرآوردن انتظارات مشتریان نباشید و از انتظارات 



 

 

 ظرموردناما هنوز به موفقیت  ؛محصولات بسیار مناسبی نیز در اختیار دارند هدارند کزیادی وجود  وکارهایکسب

چگونه پیام برند خود را به مردم منتقل سازند. باید یاد بگیرید تا ارتباطی  دانندنمی هاآنزیرا  ؛اندنیافتهخود دست 

لوبتان میزان اعتبار شما یا عملکرد مطدیگر  ،شفاف برقرار سازید. اگر نتوانید این پیام را به مخاطب خود منتقل کنید

 اهمیتی نخواهد داشت.

متوجه آن نخواهند  گاههیچاگر نتوانید به طور شفاف ارزش و اعتبار خود را منتقل سازید مشتریان 

 شد

 خواهد معامله کند؟آیا بازاریابی هستید که به دنبال ایجاد رابطه است یا بازاریابی که فقط می

بازاریابی حال و آینده به روابط وابسته  یروز به روز دشوارتر خواهد شد. حوزه ،ا حذف معاملهفرآیند بازاریابی ب

 شوند.است. زمانی که رابطه وجود داشته باشد معاملات آسان می

 وکار، بازاریابی با مردم است نه در مردمبه خاطر داشته باشید: آینده کسب

 


