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کلیــه‌ی حقــوق مــادی و معنــوی ایــن کتــاب، متعلــق بــه شــرکت ابررایانش 

ــوای آن و  ــتکاری در محت ــدون دس ــاب ب ــن کت ــار ای ــد. انتش ــدار می‌باش دی

فقــط بــه صــورت آنلایــن نــه تنهــا مجــاز بلکــه باعــث خشــنودی اســت.

توجه!

ــه  ــدار ب ــط دی ــده توس ــگان منتشرش ــای رای ــه کتاب‌ه ــه اینک ــه ب ــا توج ب

صــورت دوره‌ای به‌روز‌رســانی می‌شــوند، اگــر ایــن کتــاب را از مســیر دیگــری 

ــاب  ــخه‌ی کت ــن نس ــت آخری ــرای دریاف ــد، ب ــود کرده‌ای ــا دانل ــایت م ــز س ج

ــر کلیــک کنیــد. ــی« روی لینــک زی »آمــوزش بازاریاب

لینک دریافت این کتاب از سایت دیدار

https://didar.me/download-ebook/marketing-book/ ‎
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بازاریابی چیست؟

بــه هــر عملــی کــه یــک شــرکت بــرای جــذب مخاطــب و معرفــی محصول و 

یــا خدماتــش )از طریــق پیام‌رســانی( انجــام می‌دهــد، بازاریابــی می‌گوینــد. 

ــه  ــولات ب ــی ارزش محص ــرای معرف ــوا ب ــد محت ــگ، تولی ــدف از مارکتین ه

فرصت‌هــای فــروش و مشــتریان بالقــوه می‌باشــد. اهــداف بلندمــدت حــوزه‌ی 

مارکتینــگ، بــر اســاس اثبــات ارزش محصــول، تقویــت وفــاداری مشــتریان 

ــن  ــای ای ــه‌ی تلاش‌ه ــن می‌شــوند. هم ــروش تعیی ــش ف ــت افزای و در نهای

حــوزه در بســتری بــا عنــوان محیــط بازاریابــی انجــام می‌شــود.

دکتــر فیلیــپ کاتلــر کــه به‌عنــوان پــدر علــم بازاریابــی شــناخته می‌شــود 

ــه تعریــف کــرده اســت: ایــن واژه را این‌گون
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»علــم و هنــر کاوش، خلــق و ارائــه‌ی ارزش بــرای بــرآوردن نیازهــای بــازار 

هــدف همــراه بــا ســود اســت.«

بــه عقیده‌ی کاتلر بازاریابی نیازها و خواســته‌های برآورده‌نشــده را شناســایی 

ــد. همین‌طــور  ــازار را تعریــف می‌کن ــرد و پتانســیل ب ــدازه می‌گی ــد، ان می‌کن

ــری  ــدام بخش‌هــا خدمات‌رســانی بهت ــه ک ــه شــرکت ب ــد ک مشــخص می‌کن

ــا  خواهــد داشــت و باعــث می‌شــود کــه خدمــات و محصــولات متناســب ب

بــازار طراحــی شــود.
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ــی  ــگ اصل ــرا مارکتین ــه چ ــا ســؤال شــود ک ــرای خیلی‌ه ــدا ب شــاید در ابت

ــروش  ــا در ف ــی و ی ــه‌ی معرف ــول، جلس ــد محص ــل تولی ــروری در مراح ض

ــد، متوجــه می‌شــوید کــه  ــر کنی ــق فک ــی دقی ــا وقت محصــول می‌باشــد؟ ام

ــتری در  ــونای مش ــر روی پرس ــرای تأثی ــا را ب ــن ابزاره ــا قوی‌تری بازاریاب‌ه

ــد  ــروش بای ــف ف ــت مشــتری در قی ــرای هدای ــا ب ــد. بازاریاب‌ه ــار دارن اختی

اطلاعــات مشــتری و بــازارا را جمــع‌آوری کننــد، بــه همیــن دلیــل بــه کمــک 

تحقیــق و بررســی همه‌جانبــه‌ی مشــتری، برگــزاری جلســات گــروه 

ــد،  ــادات خری ــه‌ی ع ــه و مطالع ــای مربوط ــال فرم‌ه ــی، ارس کانون

ــد.  ــع می‌کنن ــاز خــود را جم ــورد نی ــات م اطلاع
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بــه طــور کلــی مســئول بازاریابــی موظــف اســت کــه ایــن ســؤال را بپرســد: 

ــا تجــارت مــا  ــه می‌خواهنــد ب »مشــتری‌های مــا کجــا، چــه زمانــی و چگون

تعامــل داشــته باشــند؟«

ــه اهــداف مارکتینــگ و حوزه‌هــای اصلــی آن بپردازیــم. در  حــالا بیاییــد ب

خصــوص تفــاوت بازاریابــی و تبلیغــات هــم صحبــت خواهیــم کــرد.

ــانی  ــان را به‌روزرس ــد تعاریف‌ت ــی باشــید و بخواهی ــنده‌ی فصل ــه فروش  چ

کنیــد و چــه در آغــاز ایــن راه و بــه دنبــال درک مفاهیــم اولیــه باشــید، در 

ایــن کتــاب تمــام مطالــب مــورد نیازتــان را پیــدا خواهیــد کــرد.
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اهداف بازاریابی

هــدف از بازاریابــی، علاقه‌مندســازی مــردم بــه محصــولات و خدماتــی 

ــز و درک  ــازار، آنالی ــا مطالعــه‌ی ب ــه می‌دهیــد. ایــن هــدف ب اســت کــه ارائ

علایــق مشــتری بــرآورده می‌شــود. مارکتینــگ بــه تمــام جنبه‌هــای تجــارت 

ــات(  ــروش و تبلیغ ــی، ف ــای پراکندگ ــول، روش‌ه ــعه‌ی محص ــامل توس )ش

مرتبــط اســت.

بازاریابــی مــدرن در دهــه‌ی ۱۹۵۰ آغــاز شــد؛ زمانــی کــه مــردم بــرای 

ــد. در  ــی روی آوردن ــانه‌های چاپ ــی ورای رس ــه منابع ــولات، ب ــد محص خری

ــن  ــد. چنی ــردم ش ــای م ــت وارد خانه‌ه ــد اینترن ــود و بع ــون ب ــدا تلویزی ابت

ــای  ــا کمپین‌ه ــاخت ت ــادر س ــی را ق ــروش و بازاریاب ــم ف ــرفت‌هایی تی پیش
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خــود را در پلتفرم‌هــای مختلفــی اجــرا کننــد. طــی ۷۰ ســال گذشــته، 

همان‌طــور کــه انتظــار می‌رفــت، بازاریاب‌هــا بــه یکــی از کلیدی‌تریــن 

ــراد امــروزه در بهینه‌ســازی  عناصــر تجارت‌هــا تبدیــل شــده‌اند. ایــن اف

ــد. ــا می‌کنن ــی ایف ــش پررنگ ــارت، نق ــت تج ــروش و موفقی ف

ــق  ــتری از طری ــذب مش ــوزه، ج ــن ح ــدف ای ــن ه ــت بنیادی‌تری در حقیق

پیام‌رســانی اســت. در حالــت ایــده‌آل توقــع مــی‌رود کــه ایــن پیام‌هــا مفیــد 

ــه ســرنخ تبدیــل کننــد. ــا بتواننــد مشــتری را ب و آگاهی‌بخــش باشــند ت
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انواع بازاریابی

انتخــاب مــکان و نحــوه‌ی‌ بازاریابــی به این بســتگی دارد که مشــتری‌هایتان 

کجا هســتند و وقتشــان را بیشــتر در چــه مکان‌هایــی می‌گذرانند.

ــگ  ــدف، روش مارکتین ــازار ه ــق روی ب ــا تحقی ــه ب ــتید ک ــما هس ــن ش ای

و ابزارهــای آن )ماننــد نرم‌افــزار CRM( را انتخــاب می‌کنیــد. بهتریــن و 

ــه  ــوان این‌گون ــروز را می‌ت ــای ام ــی در دنی ــای بازاریاب ــن روش‌ه کاربردی‌تری

دســته‌بندی کــرد:
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ˢ بازاریابــی اینترنتــی: ایــن روش فــروش کــه از کمپیــن فــروش 	

محصــول Excedrin الهــام گرفتــه شــد، بــه صــورت آنلایــن و بــا هــدف 

حضــور تجــارت در دنیــای اینترنــت گســترش یافتــه اســت. خوشــبختانه 

آموزش‌هــای زیــادی از بازاریابــی اینترنتــی توســط بزرگتریــن شــرکت‌های 

ــود را در  ــا خ ــک آن‌ه ــه کم ــد ب ــه می‌توانی ــت ک ــده اس ــه ش ــا ارائ دنی

آمــوزش بازاریابــی و فــروش اینترنتــی تقویــت کنیــد.
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ˢ 	 Search engine جســتجو:  موتورهــای  بــرای  بهینه‌ســازی 

optimization )کــه بــه اختصــار ســئو یــا SEO نامیــده می‌شــود(، روی 

بهینه‌ســازی محتــوای وب‌ســایت بــرای نشــان داده شــدن در صــدر نتایج 

ــن اســتراتژی  ــز اســت. بازاریاب‌هــا از تدوی موتورهــای جســتجو متمرک

ســئو و جســتجوهای آنلایــن بــرای جــذب مشــتری و شــناخت علایــق 

ــد. ــتفاده می‌کنن ــردم اس م

ˢ ــد 	 ــق ندارن ــراد تعل ــه اف ــا ب ــا تنه ــروزه وبلاگ‌ه ــی: ام ــی وبلاگ بازاریاب

و تجارت‌هــا هــم می‌تواننــد وبلاگــی ســاخته و در مــورد صنعــت و 

ــد. ــا آن‌هــا را جــذب کنن ــوه بنویســند ت ــق مشــتری بالق علای
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ˢ از 	 تجارت‌هــا می‌تواننــد  اجتماعــی:  بــا شــبکه‌های  بازاریابــی 

فیس‌بــوک، اینســتاگرام، توییتــر، لینکدیــن و شــبکه‌های مشــابه بــرای 

ــد. ــتفاده کنن ــی اس ــبکه‌های اجتماع ــی ش ــب و بازاریاب جــذب مخاط

ˢ ــه‌روز 	 ــات روزب ــا و مج ــه روزنامه‌ه ــور ک ــی: همان‌ط ــی چاپ بازاریاب

ــا  ــی آشــنا می‌شــوند، تجارت‌ه ــا قشــر مخاطــب مجــات چاپ بیشــتر ب

می‌تواننــد بــر اســاس نیــاز از مقــالات، عکس‌هــا و محتواهــای مشــابهی 

ــد.  ــی اســتفاده کنن ــد در جهــت بازاریاب کــه مشتریانشــان می‌خوانن
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ˢ ــاوت 	 ــی متف ــوع از بازاریاب ــن ن ــتجو: ای ــای جس ــی موتوره بازاریاب

از SEO عمــل می‌کنــد. شــرکت‌ها می‌تواننــد بــا پرداخــت هزینــه‌ی 

مشــخصی بــه موتورهــای جســتجو، لینــک وب‌ســایت و محتوایشــان را 

 pay-per-click  در معــرض دیــد مخاطبــان قــرار دهنــد. )بــه ایــن امــکان

ــود(. ــه می‌ش گفت

ˢ بازاریابــی ویدیویــی: برخــاف گذشــته )کــه فقــط تبلیغــات ویدیویــی 	

ــی و  ــای آموزش ــواع ویدیوه ــد از ان ــا می‌توانن ــود(، بازاریاب‌ه ــرح ب مط

ســرگرم‌کننده بــرای ارتبــاط بــا مخاطبــان هــدف اســتفاده کننــد.
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بازاریابی و تبلیغات

در آمــوزش مارکتینــگ و تبلیغــات مــا همیشــه بــر ایــن نکتــه تأکیــد داریــم 

کــه اگــر بازاریابــی یــک چــرخ باشــد، تبلیغــات یکــی از پره‌هــای آن اســت. 

ــازار هــدف، توزیــع  بازاریابــی تمامــی مراحــل تولیــد محصــول، مطالعــه‌ی ب

ــتریان را  ــتیبانی مش ــی و پش ــط اجتماع ــروش، رواب ــتراتژی ف ــول، اس محص

شــامل می‌شــود. مارکتینــگ در تمامــی مراحــل ســفر مشــتری اهمیــت دارد 

ــبکه‌های  ــای ش ــترده، کانال‌ه ــای گس ــتفاده از پلتفرم‌ه ــا اس ــد ب و می‌توان

اجتماعــی و فعالیــت تیمــی، مخاطبــان و روش ارتبــاط بــا آن‌ها را شناســایی 

ــاداری  ــتری و وف ــاد مش ــان اعتم ــذر زم ــنود و در گ ــان را بش ــد، صدایش کن

مشــتری را جلــب کنــد.
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ــت.  ــوزه اس ــن ح ــای ای ــی از بخش‌ه ــا یک ــات تنه ــر، تبلیغ ــرف دیگ از ط

ــترش  ــرای گس ــر( ب ــولًا هزینه‌ب ــتراتژیک )و معم ــاش اس ــک ت ــات ی تبلیغ

آگاهــی در خصــوص محصــول یــا خدمــات ارائه‌شــده اســت. اگــر بخواهیــم 

ــی و  ــای بازاریاب ــه روش‌ه ــک روش از مجموع ــات ی ــم تبلیغ ــاده بگویی س

یــک هــدف جزئــی در مجموعــه‌ی اهــداف آن اســت. بیاییــد مثالــی بزنیــم: 

)خودتــان را محــک بزنیــد. پیــش از خوانــدن جــواب، بــه ســؤال مطرح‌شــده 

ــد(  جــواب دهی
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ــتفاده  ــا اس ــدی را ب ــول جدی ــد محص ــرکت می‌خواه ــک ش ــد ی ــرض کنی ف

از کمپین‌هــای تبلیغاتــی بــه پایــگاه مشــتریانش معرفــی کنــد. آن‌هــا 

تصمیــم می‌گیرنــد از فیس‌بــوک، اینســتاگرام، گــوگل و وب‌ســایت کمپانــی 

اســتفاده کننــد. تمامــی ایــن منابــع بــرای تولیــد ســرنخ مــورد اســتفاده قــرار 

ــتفاده از  ــای اس ــانی، راهنم ــور آگاهی‌رس ــه منظ ــرکت ب ــن ش ــد. ای می‌گیرن

محصــول را بــرای دانلــود در وب‌ســایت قــرار می‌دهــد، ویدیویــی از محصــول 

ــد  ــرمایه‌گذاری می‌کن ــوگل س ــد و در گ ــت می‌کن ــتاگرام پس ــد در اینس جدی

ــه و ترافیــک  ــان ارائ ــه مخاطب ــج پشتیبانی‌شــده را ب ــه‌ای از نتای ــا مجموع ت

صفحــه‌ی معرفــی و پرزنــت محصــول را بــالا ببــرد.
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حــالا بــه نظــر شــما کــدام اســتراتژی بازاریابــی و کــدام تبلیغــات 

بــود؟

ــه  ــه طــور معمــول ب ــد. اینســتاگرام ب گــوگل و اینســتاگرام تبلیغــات بودن

عنــوان یــک کانــال تبلیغاتــی شــناخته نمی‌شــود؛ اما وقتــی از آن در راســتای 

ــه  ــازید ک ــدگان می‌س ــی از دنبال‌کنن ــد، پایگاه ــتفاده می‌کنی ــازی اس برندس

می‌توانیــد گــه‌گاه از آن بــرای معرفــی محصــول اســتفاده کنیــد. گــوگل هــم 

قطعــاً تبلیغــات بــود. شــرکت بــه گــوگل پــول داد تــا فضایــی بــرای تبلیغــات 

 pay-per-click (PPC( فراهــم کنــد. بــه ایــن برنامــه پرداخــت بــه ازای کلیــک

گفتــه می‌شــود. ایــن برنامــه قــادر اســت تــا ترافیــک ســایت را در صفحــه‌ی 

محصــول بــالا ببــرد.
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ــزی اســت.  ــن ســؤال چالش‌برانگی ــود؟ ای ــی کجــای داســتان ب بازاریاب

تمــام مراحــل ذکرشــده جزئــی از بازاریابــی محســوب می‌شــوند. ایــن شــرکت 

ــی ســه بخشــی را  ــوگل و وب‌ســایت، کمپین ــا اســتفاده از اینســتاگرام، گ ب

ــاد  ــب ایج ــام مناس ــال پی ــازی و ارس ــان و آماده‌س ــایی مخاطب ــرای شناس ب

کــرده اســت.
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۴ اصل آمیخته بازاریابی

ــه  ــار آمیخت ــی، چه ــه ای جــروم مک‌کارت ــود ک ــادی ب در دهــه‌ی ۱۹۶۰ می

بازاریابــی را بــه ایــن صــورت معرفــی کــرد: محصــول، قیمــت، مــکان و 

ترویــج.

ایــن چهــار اصــل، نحــوه‌ی ارتبــاط یکپارچــه‌ی بازاریابــی بــا مراحــل مختلــف 

تجــارت را بیــان می‌کننــد.
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* 	Product محصول

ــد.  ــده‌ای داری ــان ای ــدی جدیدت ــروش محصــول تولی ــرای ف ــم ب ــرض کنی ف

ــروش را  ــد و ف ــه آب بزنی ــدار ب ــر بی‌گ ــاً اگ ــت؟ طبیعت ــدی چیس ــدم بع ق

شــروع کنیــد، موفــق نمی‌شــوید. بــه جــای ایــن کار بــه یــک تیــم بازاریابــی 

احتیــاج داریــد تــا بــازار مصــرف را مطالعــه کننــد و بــه ایــن ســؤالات پاســخ 

دهنــد:
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	ˢمخاطب کیست؟

	ˢآیا محصول تولیدی بازار هدف مشخصی دارد؟

	ˢ ــش ــول را افزای ــروش محص ــزان ف ــد می ــی/پلتفرمی می‌توان ــه روش چ

دهــد؟

	ˢ تولیدکننــدگان چگونــه بایــد محصــول را بهتــر کننــد تــا فــروش بالاتــری

داشــته باشــد؟

	ˢ ــه ــد؟ چ ــر می‌کنن ــه فک ــول چ ــن محص ــوص ای ــی در خص ــروه کانون گ

ســؤالات و دغدغه‌هایــی دارنــد؟
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ــا و  ــت تقاض ــم درس ــتای فه ــؤالات در راس ــن س ــخ ای ــا از پاس بازاریاب‌ه

ــول اســتفاده می‌کننــد. گــروه کانونــی و فرم‌هــای  بهبــود کیفیــت محص

ــتند. ــه هس ــن مرحل ــا در ای ــناخت نیازه ــی ش ــر اصل ــنجی دو عنص نظرس
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* 	Price قیمت

تیــم بازاریابــی می‌توانــد قیمــت محصــول رقبــا را بررســی کــرده و از گــروه 

کانونــی و فرم‌هــا بــرای تخمیــن میــزان هزینــه‌ای کــه مشــتری‌ها مایل‌انــد 

در قبــال محصــول پرداخــت کننــد، اســتفاده کنــد. اگــر قیمت‌گذاری اشــتباه و 

بالایی داشــته باشــید، پایگاه مشــتریان را از دســت خواهید داد. و اگر قیمت 

ــد. بازاریاب‌هــا  ــد، ضــرر می‌دهی ــد، بیشــتر از آنکــه ســود کنی ــن بگذاری پایی

ــز مشــتری‌ها، محــدوده‌ی قیمــت  ــت و آنالی ــه‌ی صنع ــا مطالع ــد ب می‌توانن

مناســب و معقــول را مشــخص کننــد.
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* 	Place مکان

بخــش بازاریابــی بایــد از نتایــج تحقیقــات و آنالیزهــای صــورت گرفتــه روی 

ــروش محصــول را مشــخص  ــن مــکان ف ــن روش و بهتری مشــتری‌ها، بهتری

ــروش و تجــارت  ــه ف ــن نتیجــه برســد ک ــه ای ــی ب ــم بازاریاب ــد. شــاید تی کن

ــاوه  ــه ع ــا برعکــس(. ب ــر اســت )و ی ــروش حضــوری بهت ــی از ف الکترونیک

شــاید بتوانــد بهتریــن موقعیــت مکانــی فــروش محصــول را )چــه در داخــل 

کشــور و چــه در خــارج از آن( مشــخص کنــد.
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* 	Promotion ترویج

ــر  ــه آن فک ــر ب ــدای ام ــالًا از ابت ــه احتم ــت ک ــزی اس ــل، چی ــن اص آخری

می‌کردیــد. تیــم بازاریابــی بــرای ترویــج محصــول از تبلیغــات چاپــی 

ــا  ــد ت ــتفاده می‌کن ــژه اس ــروش وی ــات و ف ــا، تخفیف ــن، همایش‌ه و آنلای

ــرده  ــب ‌ک ــردم را جل ــر م ــرد، نظ ــالا بب ــول ب ــوص محص ــا را در خص آگاهی‌ه

ــی،  ــای عموم ــد. کمپین‌ه ــذب کن ــتری ج ــروش بیش ــرنخ ف ــت س و در نهای

ــورد  ــوزه م ــن ح ــه در ای ــی هســتند ک ــازی، ابزارهای ــات و فضــای مج تبلیغ

اســتفاده قــرار می‌گیرنــد.
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شــناخت ایــن چهــار اصــل کمــک می‌کنــد تــا اهــداف و ســازوکار مارکتینگ 

ــل  ــارت دخی ــای تج ــی حوزه‌ه ــی در تمام ــد. بازاریاب ــی درک کنی ــه خوب را ب

ــت  ــره‌وری و موفقی ــش به ــرای افزای اســت و درک نحــوه‌ی اســتفاده از آن ب

ســازمان‌ها امــری ضــروری اســت.
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 تعریف بازاریابی
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بازاریابی چیست؟

تعــدادی از متخصصیــن بازاریابــی، تعریفــی کــه فیلیــپ کاتلــر از بازاریابــی 

ارائــه داده را مبنــا قــرار داده‌انــد. بــه عقیــده‌ی او:

»بازاریابــی یــک عملکــرد ســازمانی و یــا مجموعــه‌ فرآیندهایــی اســت کــه 

فروشــندگان بــه منظــور ایجــاد ارتبــاط بــا مشــتریان احتمالــی و شناســاندن 

ارزش محصــولات خــود بــه آن‌ می‌پردازنــد. عــاوه بــر ایــن، مدیریــت ارتبــاط 

بــا مشــتری بایــد بــه شــیوه‌هایی انجــام شــود کــه بــه نفــع شــرکت و همــه‌ی 

ذینفعــان باشــد.«
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بازاریابی یعنی چه؟

بازاریابــی بــه معنــای ارائــه‌ی پیشــنهادی بهتــر از رقبــا اســت. بیاییــد مفهوم 

ایــن جملــه را روشــن‌تر و واضح‌تــر بیــان کنیــم:

ــن  ــندگان تلف ــی فروش ــورلا همگ ــون و موت ــونگ، آیف ــرکت‌های سامس ش

همــراه هســتند. بعضــی از افــراد فکــر می‌کننــد گوشــی‌های ارائه‌شــده 

توســط شــرکت سامســونگ بهتــر از ســایر برندهاســت، بعضــی دیگــر اعتقــاد 

دارنــد گوشــی‌های شــرکت آیفــون حــرف اول را می‌زننــد و بعضــی هــم 

طرفــدار گوشــی‌های موتــورلا هســتند. ایــن در حالــی‌ اســت کــه گوشــی‌های 

ــد. ــه خــود اختصــاص داده‌ان ــاز را ب سامســونگ و آیفــون بیشــترین امتی
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ــرد آن  ــتند، کارب ــن هس ــون بهتری ــی‌های آیف ــد گوش ــه معتقدن ــی ک گروه

ــداران  ــور طرف ــد و همین‌ط ــر می‌دانن ــود بهت ــخصی خ ــتفاده ش ــرای اس را ب

بنابرایــن  می‌پســندند.  بیشــتر  را  آن  امکانــات  سامســونگ  گوشــی‌های 

شــرکت‌های مختلــف ســعی دارنــد کــه در محصولاتشــان ویژگی‌هــای 

منحصربه‌فــردی بــرای مشــتریان ایجــاد کننــد.

ویژگــی بــه معنــای امکاناتــی اســت کــه یک شــرکت بــا ارائــه‌ی محصولش 

ــت  ــون کیفی ــال، گوشــی‌ آیف ــرای مث ــد. ب ــرار می‌ده ــار مشــتریان ق در اختی

ــت  ــاص، کیفی ــای خ ــات، پردازنده‌ه ــا خدم ــاس ب ــالا، تم ــی ب ــاس تلفن تم

بــالای دوربیــن و غیــره را بــرای محصــولات خــود در نظــر گرفتــه اســت. 
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ــابهی را  ــات مش ــز خدم ــونگ نی ــرکت سامس ــه ش ــت ک ــی اس ــن در حال ای

ارائــه می‌دهــد.

بــا نگاهــی عمیق‌تــر می‌فهمیــم کــه هــدف اصلــی اســتفاده از تلفــن همــراه، 

برقــراری تمــاس اســت. پــس  در اینجــا چــه اتفاقــی می‌افتــد؟ شــرکت‌های 

ســازنده بــا ارائــه‌ی پیشــنهادات گوناگــون و در نظــر گرفتــن امکاناتــی خــاص 

ــه  ــب ب ــرده و او را ترغی ــازی ک ــتری ب ــن مش ــا ذه ــان ب ــرای محصولات‌ش ب

ــد. ــد می‌کنن خری

ــر  ــه بهت ــد شــوند ک ــری دچــار تردی ممکــن اســت مشــتریان در تصمیم‌گی

ــا نوکیــا؟  اســت کــدام گزینــه را انتخــاب کننــد؟ سامســونگ، آیفــون و ی
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ــه وســیله‌ی آن  ــم و ب ــن از Nokia Lumia 1020 اســتفاده کن ــر م ــاً؛ اگ مث

فیلــم بســازم، بــه ایــن معنــی اســت کــه شــرایط دوربیــن ایــن گوشــی بــرای 

مــن بهتریــن کاربــرد را دارد و معتقــدم دوربیــن ایــن برنــد )بــه دلایلــی کــه 

شــرکت نوکیــا ارائــه داده( نســبت بــه هــر دوربیــن دیگــری برتــری دارد.

ــد کــه دارای یــک سنســور ۴۳ مگاپیکســلی اســت و فقــط ضبــط  هــر چن

ــه  ــد ک ــام کرده‌ان ــا اع ــا چــون آن‌ه ــد، ام ــه می‌ده 1080P( Full HD(  را ارائ

دوربین‌شــان نســبت بــه هــر برنــد دیگــری برتــری دارد، مــن هــم حرفشــان 

ــا  ــد نوکی ــن برن ــدم دوربی ــن معتق ــر؛ م ــی دیگ ــا در مثال ــول دارم. و ی را قب

ــولات  ــن محص ــت از دوربی ــر اس ــل بهت ــی ۵ مگاپیکس ــت بزرگنمای ــا قابلی ب

ــد. سامســونگ کــه کیفیــت ۸ مگاپیکســل دارن
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ــازی  ــا ذهــن مــن ب دقــت کنیــد در اینجــا چــه اتفاقــی می‌افتــد؟ آن‌هــا ب

ــان  ــه محصولاتش ــد ک ــاد کرده‌ان ــن ایج ــن م ــانه را در ذه ــن افس ــرده و ای ک

ــری  ــت پایین‌ت ــع از کیفی ــر در واق ــی اگ ــد حت ــری دارن ــا برت ــه رقب نســبت ب

برخــوردار باشــند. 

احتمــالًا تــا الان مفهــوم بازاریابــی را درک کــرده باشــید. بازاریابــی بــازی بــا 

ذهــن مخاطبیــن و ارائــه‌ی ویژگی‌هایــی اســت کــه محصــول شــما را نســبت 

بــه محصــولات مشــابه شــرکت‌های رقبــا برتــر بــه نظــر می‌رســاند.
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سیر تکامل مارکتینگ تا امروز

ــه زمــان تغییــر می‌کنــد. از قدیــم  ــا توجــه ب تعریــف بازاریابــی همیشــه ب

ــف  ــروز تعری ــا ام ــوده. م ــر ب ــال تغیی ــف در ح ــن تعری ــواره ای ــون هم تاکن

ــرار باشــد  ــر ق ــا اگ ــم ام ــه دادی ــر شــد ارائ ــه ذک ــه شــکلی ک ــگ را ب مارکتین

ــر  ــاً متفاوت‌ت ــیم قطع ــاره‌ی آن بنویس ــی درب ــدداً مطلب ــر مج ــال دیگ ۵ س

ــود، زیــرا فضــای بازاریابــی بــه طــور  از چیــزی کــه امــروز گفتیــم خواهــد ب

ــر اســت. ــداوم در حــال تغیی م
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اما بازاریابی چگونه آغاز شد؟

دهه‌ی ۱۹۳۰: گرایش به تولید

تاریخچــه‌ی گرایــش بــه تولیــد بــه ابتــدای قــرن بیســتم حــدود ســال ۱۹۰۴ 

ــردد. ــا ۱۹۰۵ برمی‌گ ی

ــرد و  ــل ک ــوه اتومبی ــد انب ــه تولی ــروع ب ــورد ش ــرکت ف ــه ش ــی ک هنگام

ــم  ــل مه ــی از عوام ــد، یک ــاز کردن ــترده آغ ــاس گس ــان را در مقی تولیداتش

موفقیــت آن‌هــا ایــن بــود کــه توانســتند بــا هزینــه‌ی بســیار کمــی محصولات 

خــود را بــه تولیــد برســانند. در نتیجــه بــا قیمت‌گــذاری پاییــن بــه فــروش 

ــد در کشــور چیــن تکامــل  ــود کــه مفهــوم تولی ــه ب ــی رســیدند. اینگون بالای

پیــدا کــرد.
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ــان  ــد جه ــب تولی ــن قط ــن بزرگتری ــور چی ــد، کش ــه می‌دانی ــور ک همان‌ط

ــه تولیــد انبــوه می‌رســانند. صنعــت چیــن  ــرا محصولات‌شــان را ب اســت، زی

بــه جــای آنکــه ۸ ســاعت در شــبانه روز کار کنــد، ۲۴ ســاعته مشــغول تولیــد 

اســت. 

کارکنــان بــه صــورت ســه شــیفت مشــغول بــه کار هســتند و این اســتراتژی 

ــه‌ی  ــا هزین ــن ب ــود، بنابرای ــا می‌ش ــد آن‌ه ــای تولی ــش هزینه‌ه ــث کاه باع

بســیار اندکــی موفــق بــه تولیــد انبــوه می‌شــوند. ایــن موضــوع وجــه تمایــز 

آن‌هــا بــا ســایر رقبــا اســت.
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دهه‌ی ۱۹۷۰: گرایش به مصرف‌کننده‌محور شدن

پــس از تکامــل مفهــوم محصــول، شــرکت‌ها دریافتنــد کــه هــر چنــد قــادر 

بــه تولیــد انبــوه باشــند امــا اگــر برنــدی را بــرای محصولات‌شــان بــه ثبــت 

ــه  ــدم ب ــال، گن ــرای مث ــد داشــت. ب نرســانند پیشــرفتی در کار خــود نخواهن

ــرده و  ــته‌بندی ک ــپس آن را بس ــد، س ــه می‌ش ــده فروخت ــاز و عم ــورت ب ص

نــام،Shakti Bhog، را روی آن گذاشــتند. در مرحلــه‌ی بعــد فــروش محصولات 

ــد.  ــه دادن ــاری ادام ــام تج ــا ن ــراه ب ــته‌بندی و هم ــورت بس ــه ص ــود را ب خ

ــای:  ــامل فاکتوره ــی؛ ش ــه بازاریاب ــان آمیخت ــا هم ــی P4 )ی ــپس بازاریاب س

قیمــت، محصــول، تولیــد و ترفیــع( تکامــل پیــدا کــرد.
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یــا مثــاً فروشــندگان برنــج بــا اســتفاده از کیفیــت و نــوآوری ویژگی‌هایــی 

را بــه برنج‌هایــی کــه بــا نــام تجــاری بــه فــروش می‌رســاندند، اضافــه 

کردنــد. بــرای مثــال، روی محصــول عــاوه بــر نــام تجــاری، نوشــته می‌شــد: 

ــج اطــاق می‌شــود کــه  ــه نوعــی از برن ــج باســماتی ب ــج باســماتی، )برن ،برن

خیلــی قابلیــت قــد کشــیدن دارد و همچنیــن از عطــر بســیار خوبــی برخــوردار 

اســت.( ایــن در حالــی بــود کــه هنــوز کســانی کــه بــه صــورت بــاز و بــدون 

نــام تجــاری خاصــی همــان برنــج را می‌فروختنــد موفقیــت چشــمگیری در 

کار خــود نداشــتند.

پس از مدتی، فروشندگان به فکر نحوه‌ی خرید مشتریان افتادند. 
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ــن شــرکت‌ها،  ــه وجــود آمــد. ای ــزل، ب ــل درب من بنابرایــن خدمــات، تحوی

ــتادند و  ــی می‌فرس ــتریان احتمال ــزل مش ــه درب من ــود را ب ــندگان خ فروش

ــد  ــان متقاع ــولات شرکت‌ش ــد از محص ــه خری ــا را ب ــد آن‌ه ــعی می‌کردن س

کننــد. در دهــه‌ی ۱۹۷۰ نیــز همیــن اتفــاق در هنــد رخ  داد. فروشــندگان برای 

متقاعــد کــردن مشــتریان زنــگ خانــه‌ی آن‌هــا را می‌زدنــد و ســعی در فــروش 

ــتند. ــان داش ــولات شرکت‌ش محص



آموزش بازاریابی 44

بازاریابی در دهه‌ی ۲۰۱۰

در ابتــدا تنهــا راه بازاریابــی، حضــور فروشــندگان در محــل زندگــی یــا 

کســب‌وکار مشــتریان احتمالــی بــود زیــرا اینترنــت در آن زمــان تکامــل پیــدا 

ــوع رســانه‌ی اجتماعــی وجــود نداشــت. در آن زمــان،  ــود و هیــچ ن نکــرده ب

یکــی از بزرگتریــن مشــکلات در مفهــوم فــروش آن بــود کــه محصــولات بــر 

طبــق نیازهــای مشــتریان احتمالــی ارائــه نمی‌شــدند. احتمــال داشــت کــه 

شــرکت‌ها بتواننــد یــک بــار مشــتریان را متقاعــد بــه خریــد از محصولات‌شــان 

کننــد، امــا بــرای بــار دوم دیگــر محصــولات آن‌هــا انتخــاب نمی‌شــد. 

ــد  ــه بای ــد ک ــت و شــرکت‌ها دریافتن ــل یاف ــی تکام ــوم بازاریاب ــن مفه بنابرای

ــد. ــد کنن ــای مشــتریان تولی ــر اســاس نیازه ــان را ب محصولات‌ش
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ــوان  ــه عن ــدرن را این‌گون ــی م ــوم بازاریاب ــوان مفه ــه می‌ت ــور خلاص ــه ط ب

کــرد:

»ارائــه‌ی کالای مناســب بــه مشــتریان مناســب در مــکان و زمــان 

مناســب.«

بنابرایــن، برخــی از شــرکت‌ها طبــق انــواع نیــاز مشــتری تولیــد محصــولات 

خــود را آغــاز کردنــد و در ادامــه بــه دلیــل افزایــش تقاضــا، آن‌هــا را بــه تولیــد 

انبــوه رســاندند. همچنیــن ســایر شــرکت‌ها هــم فهمیدنــد تنهــا در صورتــی 

در کار خــود موفــق خواهنــد شــد کــه محصولات‌شــان را مطابــق بــا نیازهــای 

مشــتریان عرضــه کننــد.
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ــگاه  ــرکت هیچ ــن ش ــد. ای ــرکت Apple بیندازی ــتراتژی ش ــه اس ــی ب نگاه

ــت  ــگ و ایجــاد محبوبی ــا برندین ــرد ام ــوه کار نک ــد انب ــوم تولی ــر روی مفه ب

ــی  ــه خوب ــرار داد. او ب ــت ق ــادی در اولوی ــت زی ــا دق ــود را ب ــولات خ محص

نیازهــای مشــتریان را شــناخت و ســعی در پاســخگویی بــه آن‌هــا کــرد. و در 

نهایــت بــا ایــن عمــل، دیــدگاه و احســاس مثبتــی را در مخاطبیــن نســبت 

بــه محصــولات خــود ایجــاد کــرد. از طــرف دیگــر، مخاطبیــن را بــه مجموعــه 

خدمــات ســخت‌افزاری و نرم‌افــزاری شــرکت خــود وابســته کــرد و در نهایــت 

ــی از  ــه یک ــل ب ــتریان تبدی ــع مش ــت از مناف ــوی و مراقب ــتیبانی ق ــا پش ب

ــد. ــان ش ــای جه ــن برنده محبوب‌تری
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 بازارهای بازاریابی

تا به اینجا راجع به بازاریابی صحبت کردیم. اما بازار چیست؟

بــه هــر مکانــی کــه افــراد و یــا شــرکت‌ها محصــولات و خدمــات خــود را 

ــود. ــه می‌ش ــازار گفت ــد ب ــروش می‌گذارن ــه ف ب
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چند نوع بازار وجود دارد؟

بازارها به طور عمده در ۴ دسته طبقه‌بندی می‌شوند:

ــا  ــی ی ــازار دولت ــی و ب ــازار جهان ــارت، ب ــازار تج ــرف، ب ــازار مص ب

غیرانتفاعــی.

*  بازار مصرف‌کننده	

ــتقیماً و  ــندگان مس ــه فروش ــی ک ــه مکان ــت؟ ب ــده چیس ــازار مصرف‌کنن ب

بــدون هیــچ واســطه‌ای محصــولات خــود را بــه مشــتریان می‌فروشــند بــازار 

مصرف‌کننــده گفتــه می‌شــود.
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بــرای مثــال از آنجایــی کــه شــرکت آمــازون محصولات خــود را مســتقیماً به 

مشــتریان می‌فروشــد، یــک بــازار مصرف‌کننــده اســت. همچنیــن بســیاری از 

ســایت‌های دیگــر ماننــد Big Bazaar وجــود دارنــد کــه مشــتریان مســتقیماً 

ــه  ــی ک ــر جای ــه، ه ــور خلاص ــه ط ــد. ب ــتفاده می‌کنن ــا اس ــات آن‌ه از خدم

مصرف‌کننــده مســتقیماً و بــدون هیــچ واســطه‌ای خدمــات را از فروشــندگان 

ــده می‌شــود. ــده نامی ــازار مصرف‌کنن ــد، ب ــت می‌کن دریاف
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* بازار تجارت	

ــرکتی  ــا ش ــرادادی را ب ــه ق ــی ک ــارت اســت. زمان ــازار تج ــورد، ب ــن م دومی

می‌بندیــم و از طریــق تجــارت معاملــه می‌کنیــم در واقــع  وارد بــازار تجــارت 

شــده‌ایم. مثــاً، فــردی کــه دارای  اتاقــی بــه اســم دفتــر کار اســت، ســربرگ، 

کارت ویزیــت و لــوازم تحریــر خــاص از ملزومــات کارش اســت، هــر معاملــه 

ــت.  ــد گرف ــکل خواه ــارت ش ــازار تج ــد در ب ــام ‌ده ــه انج ــراردادی ک ــا ق و ی

ــه در آن دو  ــد ک ــرار می‌گیرن ــوان B2B  ق ــا تحــت عن ــولًا همــه‌ی این‌ه معم

ــات  ــر هســتند و محصــولات و خدم ــا یکدیگ ــل ب کســب‌وکار در حــال تعام

ــد ــدل می‌کنن ــود را رد و ب خ
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* بازار جهانی	

بــازار جهانــی ماننــد MNC )شــرکت چنــد ملیتــی( اســت که فقط در ۱ کشــور 

محصولاتــش را عرضــه نمی‌کنــد. بلکــه بــرای گســترش محصولاتــش در چنــد 

کشــور تــاش می‌کنــد. بــرای مثــال، برنــد شــیائومی MI تلفــن خــود را ابتــدا 

در چیــن راه‌انــدازی کــرد، ســپس مخاطبــان خــود را در کشــورهای مختلــف 

 MI Mix ًپیــدا و شــروع بــه فــروش خدمــات خــود در آن‌هــا کــرد. و یــا مثــا

ــده  ــن و ایالات‌متح ــازندگان آن را در چی ــه س ــت ک ــی اس ــن تلفن جدیدتری

عرضــه کرده‌انــد امــا ایــن محصــول هرگــز در کشــور هنــد عرضــه نشــد زیــرا 

ــه  ــن Mi ب ــد تلف ــردی در هن ــچ ف ــات شــرکت‌های ســازنده، هی ــق تحقیق طب

ارزش ۳۵۰۰۰ نخواهــد خریــد. 
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ــازار جهانــی تجزیه‌و‌تحلیــل نیــاز یــک کشــور اســت.  مهم‌تریــن نکتــه در ب

اینکــه فروشــندگان بداننــد چــه محصــولات یــا خدماتــی می‌توانــد پاســخگوی 

نیازهــای یــک کشــور باشــد.
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* بازار دولتی و یا غیرانتفاعی	

ــت  ــه دول ــتقیماً ب ــود را مس ــولات خ ــندگان محص ــه فروش ــی ک ــه محل ب

یــا برخــی از ســازمان‌های غیرانتفاعــی می‌فروشــند، بــازار غیرانتفاعــی 

ــت.  ــن اس ــیار پایی ــی بس ــازار غیرانتفاع ــا در ب ــولًا قیمت‌ه ــد. معم می‌گوین

ــی  ــازار غیر‌انتفاع ــک ب ــود را در ی ــه شــرکتی محصــول خ ــی ک ــن زمان بنابرای

ــده‌ی  ــه‌ی عم ــل عرض ــه دلی ــه ب ــد ک ــد آگاه باش ــذارد، بای ــروش می‌گ ــه ف ب

ــی  ــن از طرف ــرد. همچنی ــد ک ــدا خواه ــش پی ــت آن کاه ــش قیم محصولات

دیگــر، مشــتریان مالیاتــی بابــت محصولاتــی کــه به صــورت دولتــی خریداری 

می‌کننــد پرداخــت نخواهنــد کــرد. بــرای نمونــه می‌توانیــم بــه محصولاتــی 

ــود. ــه می‌ش ــش عرض ــط ارت ــاص توس ــای خ ــه در زمان‌ه ــم ک ــاره کنی اش
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کانال‌های بازاریابی

ــواع  ــرای درک بهتــر از مفهــوم کانال‌هــای بازاریابــی بهتــر اســت ابتــدا ان ب

آن را بررســی کنیــم:

	1 کانال ارتباطی.

کانال توزیع .2	

کانال خدمات.3	
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کانال ارتباطی.1	

ــد و محصولات‌شــان را  ــان از طریــق آن‌هــا، برن ــه رســانه‌هایی کــه بازاریاب ب

ــال ارتباطــی گفتــه می‌شــود.  ــد کان ــی معرفــی می‌کنن ــه مشــتریان احتمال ب

بنابرایــن انــواع آن می‌توانــد شــامل مــوارد زیــر باشــد:
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	ˢاینترنت

	ˢروزنامه

	ˢتبلیغات تلویزیونی

	ˢمجله

	ˢشبکه‌های اجتماعی

	ˢبیلبوردها
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کانال توزیع.2	

ــش  ــه نمای ــود را ب ــولات خ ــان در آن محص ــه بازاریاب ــی ک ــه مکان‌های  ب

ــال  ــد، کان ــل می‌دهن ــداران تحوی ــه خری ــا را ب ــد و آن‌ه ــروش می‌گذارن و ف

ــود. ــه می‌ش ــع گفت توزی
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 کانال خدمات.3	

قــرار نیســت همــه‌ی شــرکت‌ها محصول‌گــرا باشــند و بــه تولیــد محصــولات 

بپردازنــد. برخــی دیگــر از شــرکت‌ها بــه ارائــه‌ی کارهــای خدماتــی مشــغولند. 

بنابرایــن کانال‌هــای خدماتــی محل‌هایــی هســتند کــه شــرکت‌ها در آن‌ بــه 

عرضه‌ی خدماتشــان مشــغولند.

 برای مثال: بانک‌ها، بیمارستان‌ها و غیره.
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تفاوت بازاریابی و فروش
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در ایــن فصــل تفــاوت بیــن بازاریابــی و فــروش را بــه طــور کامــل توضیــح 

می‌دهیــم تــا یک‌بــار بــرای همیشــه فــرق ایــن دو را بدانیــد. ممکــن اســت 

شــنیده باشــید کــه بعضــی از افــراد می‌گوینــد بایــد بــر روی فــروش تمرکــز 

ــر  ــود را بزرگ‌ت ــروش خ ــم ف ــوه تی ــه مشــتری بالق ــرای رســیدن ب ــد و ب کنی

کنیــد. برخــی دیگــر بــه شــما خواهنــد گفــت کــه بــرای رســیدن بــه مشــتری 

بالقــوه روی اســتراتژی بازاریابــی خــود متمرکــز شــوید. آیــا فــروش و بازاریابی 

اساســاً یــک چیــز نیســتند؟

خیــر، بازاریابــی بــا فــروش متفــاوت اســت و مــا تفــاوت بازاریابــی و فروش 

ــر پاســخ  ــه ســؤالات زی ــا ب ــب م ــن مطل ــت. در ای ــم گف ــه شــما خواهی را ب

خواهیــم داد:
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	ˢتفاوت بین فروش و بازاریابی چیست؟

	ˢباید روی فروش تمرکز کنم یا بازاریابی؟ 

	ˢچگونه می‌توانم از فروش و بازاریابی با هم استفاده کنم؟
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تفاوت فروش و بازاریابی چیست؟

تفــاوت فــروش و بازاریابــی ایــن اســت کــه تمرکــز فــروش بــر روی 

ــب و  ــا را ترغی ــا آن‌ه ــد ت ــتقیماً کار می‌کن ــوه اســت؛ مس ــتری‌های بالق مش

وادار بــه خریــد کنــد، در حالــی کــه بازاریابــی بــر ایجــاد علاقــه بــه محصــولات 

شــما متمرکــز اســت. اساســاً بازاریابــی اولیــن قــدم بــرای جــذب علاقمنــدی 

ــد و آن  ــه اســتفاده می‌کن ــن علاق ــروش از ای ــه ف ــی ک سرنخ‌هاســت، در حال

ــد. ــر توجــه کنی ــی زی ــه اینفوگراف ــرورش می‌دهــد. ب را پ



آموزش بازاریابی 63

بازاریابیفروش

بر روی آینده تمرکز دارد.بر روی زمان حال تمرکز دارد.

تمرکز روی معامله‌ی یک به چندتمرکز روی معامله‌ی یک به یک

نیازها را به شیوه‌ی استراتژیک برآورده می‌کند.نیازها را با نگاهی فرصت‌طلبانه برآورده می‌کند.

مردم را فرا می‌خواند.مردم را وادار می‌کند.

از ابزارها و تاکتیک‌های دائم درحال رشد بهره می‌برد.به روش‌های از پیش امتحان‌شده اتکا می‌کند.

خطاب قرار می‌دهد؛ پیام‌رسانی یک‌طرفهامکان گفتگوی دوطرفه را فراهم می‌کند.

به وسیله‌ی معیارها هدایت می‌شود.به وسیله‌ی تعاملات انسانی هدایت می‌شود.

موفقیت پایدار و طولانی‌مدت را تسهیل می‌کند.برتری کوتاه‌مدت به وجود می‌آورد.
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بازاریابی فروش

فرآیند

ــر توضیــح اینکــه محصــول یــا خدمــات  تمرکــز ب

ــدر اســت، چــه کســی  ــه‌ی آن چق چیســت، هزین

بــه احتمــال زیــاد علاقه‌منــد اســت و از کجــا 

می‌توانیــد بــه آن کاربــران دسترســی پیــدا کنیــد

ــا  ــر فرآینــد فــروش، نحــوه‌ی تعامــل ب تمرکــز ب

مشــتریان، نحــوه‌ی پاســخگویی بــه ســؤالات و 

ارائــه‌ی اطلاعــات مربوطــه

اهداف

تبلیــغ محصــول، شــرکت یــا برنــد خــود، برقــراری 

ارتبــاط بــا ارزش آن و جــذب ســرنخ‌ها یــا کســب 

فــروش از طریــق اســتراتژی‌های بازاریابــی

رسیدن به اهداف فروش یا سهمیه‌بندی‌ها

استراتژی‌ها
اجتماعــی،  شــبکه‌های  پولــی،  تبلیغــات 

ســئو اســتراتژی 

نتورکینــگ،  تلفنــی،  فــروش  تکنیک‌هــای 

تبلیغاتــی رویدادهــای 

کار با مشتری‌های بالقوه شناخته‌شدهدستیابی به مشتری‌های بالقوه جدیدمشتریان بالقوه

فروش در مقابل بازاریابی

بیایید نگاه عمیق‌تری به تفاوت فروش و بازاریابی بیندازیم.
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فرآیند

ــه  ــی ب ــه بازاریاب ــد. ب ــاوت دارن ــی تف ــی کم ــروش و بازاریاب ــای ف فراینده

عنــوان پیش‌درآمــد تیــم فــروش فکــر کنیــد. بــا فرآینــد بازاریابــی، اطلاعــات 

ــه می‌دهیــد و  اولیــه را )مثــل اینکــه چــه کســی هســتید، چــه چیــزی ارائ

ــد و  ــیس می‌کنی ــود را تأس ــد خ ــما برن ــد. ش ــن می‌کنی ــه‌ی آن( تعیی هزین

ــد و  ــه نمایــش می‌گذاری ــد ب ــه می‌دهی ــه مخاطــب خــود ارائ آنچــه را کــه ب

توضیــح می‌دهیــد کــه چگونــه می‌توانیــد مشــکلات یــا نقــاط ضعــف آن‌هــا 

را برطــرف کنیــد. در فرآینــد فــروش، تمرکــز شــما روی دریافــت اطلاعاتــی کــه 

مخاطبــان از قبــل دارنــد و همچنیــن ارائــه‌ی اطلاعــات اضافــی بــه آن‌هــا و 

پاســخگویی بــه سؤالاتشــان اســت. 
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ــاد  ــخصی و ایج ــای ش ــوی، راه‌حل‌ه ــروش ق ــای ف ــاد مزای ــر ایج ــما ب ش

زمینــه‌ بــرای تبدیــل ســرنخ‌ها، تمرکــز داریــد. Grammarly مثالــی عالــی را از 

ــد. ــه می‌ده ــروش ارائ ــر ف ــز ب صفحــه‌ی متمرک

 Grammarly آن‌هــا بــه وســیله‌ی یــک جــدول نشــان می‌دهند کــه بــا خریــد

Premium ویژگی‌هــای اضافــی دریافــت می‌کنیــد، کــه مزایــای فــروش 

ــه  ــوط ب ــمتی مرب ــا، قس ــوند. در انته ــوب می‌ش ــرکت محس ــرای ش ــی ب خوب

ــد چــرا مــردم محصولشــان را دوســت  ــا نشــان دهن ــد ت ــه کرده‌ان ــار اضاف آم

دارنــد.
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اهداف

ــد  ــد، متوجــه خواهی ــگاه می‌کنی ــی ن ــل بازاریاب ــروش در مقاب ــه ف ــی ب وقت

شــد کــه اهــداف کمــی متفــاوت اســت. در فــروش، تمرکــز شــما بــر کســب 

ــوه کار  ــتری‌های بالق ــرورش مش ــما روی پ ــروش ش ــم ف ــت. تی ــد اس درآم

ــی  ــی کم ــداف بازاریاب ــوند. اه ــل ش ــل تبدی ــتری بالفع ــه مش ــا ب ــد ت می‌کن

ــی‌  ــد، درحال ــز باش ــروش متمرک ــر ف ــد ب ــی می‌توان ــت. بازاریاب ــاوت اس متف

ــا  ــات ی ــغ شــرکت، محصــول، خدم ــی آن حــول محــور تبلی ــه هــدف اصل ک

برنــد شــما و انتقــال ارزش آن می‌چرخــد. برقــراری ارتبــاط بــا ایــن ارزش بــه 

ــق  ــد از طری ــا فــروش داشــته باشــید، امــا ابتــدا بای ــد ت شــما کمــک می‌کن

ــد. ــی اعتمادســازی کنی بازاریاب
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استراتژی‌ها

وقتــی بــه تفــاوت بیــن بازاریابــی و فــروش نــگاه می‌کنیــد، متوجــه تفــاوت 

اســتراتژی‌های متفــاوت می‌شــوید. اســتراتژی‌های فــروش بــر برقــراری 

ــتند.  ــز هس ــما متمرک ــوه‌ی ش ــتری بالق ــا مش ــاط ب ــتقیم و ارتب ــاط مس ارتب

ــای  ــی‌، رویداده ــاس تلفن ــد تم ــتراتژی‌هایی مانن ــتفاده از اس ــا اس ــما ب ش

تبلیغاتــی و نتورکینــگ ســعی می‌کنیــد بــا درگیــر کــردن مشــتری‌های 

بالقــوه‌، آن‌هــا را بــه مشــتری بالفعــل تبدیــل کنید.ایــن راهکارهــا بــه عنــوان 

اســتراتژی‌های برون‌گــرا شــناخته می‌شــوند زیــرا شــما مشــتری‌های بالقــوه 

ــد. ــرا می‌خوانی را ف
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از طــرف دیگــر، تمرکــز اســتراتژی‌های بازاریابــی بــر روی فراخوانــدن 

مشــتری‌های بالقــوه جهــت برقــراری ارتبــاط بــا شــما اســت. شــما از 

اســتراتژی‌هایی ماننــد تبلیغــات پولــی، رســانه‌های اجتماعــی و ســئو 

ــات  ــا خدم ــرای محصــولات ی ــوه ب ــا مشــتری‌های بالق ــد ت اســتفاده می‌کنی

ــتراتژی‌های  ــوان اس ــه عن ــا ب ــن راهکاره ــد. ای ــه کنن ــما مراجع ــه ش ــما ب ش

ــه  ــما مراجع ــه ش ــرنخ‌ها ب ــرا س ــوند، زی ــناخته می‌ش ــرا ش ــی درون‌گ بازاریاب

. می‌کننــد
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مشتری‌های بالقوه

ــت. در  ــوه اس ــتری‌های بالق ــروش، مش ــی و ف ــن بازاریاب ــر بی ــاوت دیگ تف

فــروش، مشــتری‌های بالقــوه‌ی خــود را می‌شناســید. بایــد روی فــروش 

تمرکــز کنــم یــا بازاریابــی؟ بحــث نبایــد در مــورد فــروش در مقابــل بازاریابــی 

باشــد. در عــوض تمرکــز بایــد بــر چگونگــی اســتفاده از فــروش و بازاریابــی 

باشــد تــا بــه رونــق کســب‌وکار شــما کمــک کنــد. 

مرزهــای بیــن فــروش و بازاریابــی مبهــم شــده اســت.بازاریابی بــه شــروع 

رونــد کســب درآمــد کمــک می‌کنــد، در حالــی کــه تیم‌هــای فــروش ایــن را 

ــد. ــل می‌کنن ــوه تبدی ــه مشــتری‌های بالق ب
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داشــتن یکــی بــدون دیگــری چالش‌برانگیــز اســت. شــما بــرای بــه حداکثــر 

رســاندن فــروش بــرای تجــارت خــود بــه یــک اســتراتژی ترکیبــی نیــاز داریــد.
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ــر  ــروش مؤث ــی و ف ــتراتژی بازاریاب ــک اس ــه ی چگون

ــم؟ ــاد کن ایج

شــما می‌دانیــد کــه چــه کســی بــه محصــولات یــا خدمــات شــما علاقه‌منــد 

ــا  ــه ســرعت ب ــا شــماره تلفــن آن‌هــا، بنابرایــن می‌توانیــد ب ــام ت اســت، از ن

ــا در  ــد ت ــرار دهی ــا ق ــار آن‌ه ــی را در اختی ــد و اطلاعات ــاس بگیری ــا تم آن‌ه

ــر  ــز ب ــی تمرک ــر، بازاریاب ــرف دیگ ــید. از ط ــتر بفروش ــود بیش ــب‌وکار خ کس

ــد اســت. ــوه جدی ــه مشــتری‌های بالق دســتیابی ب

شــما حــدس می‌زنیــد کــه چــه کســی در مخاطبــان هــدف شــما قــرار دارد، 

امــا فــرد خاصــی را نمی‌شناســید. 
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ــا  ــد ت ــز می‌کن ــا تمرک ــن آن‌ه ــه علاقه‌مندتری ــتیابی ب ــی روی دس بازاریاب

ــد.  ــل کنی ــروش خــود تبدی ــم ف ــرای تی ــوه ب ــه مشــتری‌های بالق ــا را ب آن‌ه

ــروش چیســت؟« را  ــی و ف ــاوت بازاریاب ــن ســوال »تف ــه پاســخ ای ــون ک اکن

ــت آن  ــد، وق ــی دارن ــه تفاوت ــتراتژی‌ها چ ــن اس ــه ای ــد ک ــد و می‌دانی داری

اســت کــه روی اســتفاده از فــروش و بازاریابــی بــرای بــه حداکثــر رســاندن 

ــرای ایجــاد  ــه ب ــار نکت ــد. در اینجــا چه ــز کنی ــد کســب‌وکار خــود تمرک درآم

ــر آورده شــده اســت: ــروش مؤث ــی و ف ــک اســتراتژی بازاریاب ی
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اطمینان حاصل کنید که بازار خود را می‌شناسید. .1	

ابتــدا بــرای داشــتن یــک اســتراتژی فــروش و بازاریابــی موفــق بایــد بدانیــد 

ــن اطلاعــات ضــروری  ــازار هــدف شماســت. کســب ای کــه چــه کســی در ب

اســت، بنابرایــن تیــم بازاریابــی شــما می‌دانــد چــه کســی را هــدف قــرار دهــد 

و تیــم فــروش شــما بــازار هــدف شــما را بــه انــدازه‌ی کافــی درک می‌کنــد 

تــا اطلاعــات مــورد نیــاز را بــه آن‌هــا ارائــه دهــد. بــرای ایجــاد بــازار هدفتــان، 

بــه مشــتریان عــادی خــود نــگاه کنیــد. در واقــع شــما بایــد بــه ویژگی‌هــای 

مشــترک آن‌هــا نــگاه کنیــد. شــما بایــد اطلاعاتــی از جملــه:
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	ˢسن

	ˢجنسیت

	ˢاشتغال

	ˢوضعیت خانوادگی

	ˢدرآمد

	ˢعادات خرید

	ˢسرگرمی‌ها

	ˢعلاقه‌مندی‌ها
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	ˢنقاط ضعف

	ˢ...و

ــد  ــک می‌کن ــما کم ــه ش ــتریان ب ــرای مش ــی ب ــخصات عموم ــتن مش داش

ــه  ــد و چگون ــدا کنی ــد دسترســی پی ــه کســی می‌خواهی ــه چ ــد ب ــا بدانی ت

می‌توانیــد بــه بهتریــن شــکل بــه آن‌هــا دسترســی پیــدا کنیــد. ایــن روش 

ــه  تیــم فــروش و بازاریابــی شــما را قــادر می‌ســازد بهتریــن اطلاعــات را ب

مخاطبــان خــود ارائــه دهیــد.
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موقعیت خود را در بازار تثبیت کنید..2	

بــرای کمــک بــه داشــتن اســتراتژی منســجم در فــروش و بازاریابــی، بایــد 

موقعیــت خــود را در بــازار تثبیــت کنیــد. شــما چــه چیــزی ارائــه می‌دهیــد 

ــن  ــه ای ــت ک ــوب اس ــاب اســت؟ خ ــن انتخ ــما بهتری ــب‌وکار ش ــرا کس و چ

اطلاعــات را ایجــاد کنیــد تــا تیــم بازاریابــی و فــروش شــما پیامــی ثابــت در 

مــورد محصــولات یــا خدمــات شــما انتقــال دهنــد. ایــن امــر بــه شــما کمــک 

می‌کنــد هویــت برنــد خــود را مشــخص کنیــد و آنچــه کــه شــما را در رقابــت 

ــد. ــایی کنی ــد، شناس ــرد می‌کن منحصربه‌ف
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اپــل و مایکروســافت نمونه‌هــای عالــی ایــن مفهــوم هســتند. هنگامــی کــه 

تبلیغــات آن‌هــا را مقایســه می‌کنیــد، می‌توانیــد ببینیــد کــه چگونــه خــود 

ــه  ــا توج ــد ت ــز می‌کنن ــزی تمرک ــه چی ــد و روی چ ــرار می‌دهن ــازار ق را در ب

مــردم را بــرای خریــد محصولاتشــان جلــب کننــد.

ــوان  ــه عن ــد از آن ب ــد، می‌تو‌انی ــازار می‌دانی ــود را در ب ــت خ ــی موقعی وقت

اهــرم فشــاری بــرای درگیــر کــردن مشــتریان بالقــوه اســتفاده کنیــد. بــرای 

ــود  ــه‌ی خ ــه در منطق ــرکت‌های بیم ــن ش ــی از بهتری ــما یک ــر ش ــال، اگ مث

ــوه‌ی خــود عرضــه  ــه مشــتریان بالق ــن اطلاعــات را ب ــد ای هســتید، می‌توانی

ــل موفقیــت شــرکت شــما را پیگیــری  ــم فــروش دلای ــپس تی کنیــد. س

می‌کنــد. 
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ــی  ــتراتژی بازاریاب ــد اس ــد، می‌توانی ــود را در بازارمی‌دانی ــگاه خ ــی جای وقت

مؤثرتــری ایجــاد کنیــد و بــه تیــم فروشــتان هــم کمــک می‌کنیــد بازارگرمــی 

ــد. ــام دهن ــری انج متقاعد‌کننده‌ت
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از صحت قیمت‌گذاری مطمئن شوید..3	

شــخصی در حــال مــرور وب‌ســایت شــما اســت. او بعــد از دیــدن تبلیغــات 

بــرای آن و خوانــدن برخــی از مطالــب در ســایت شــما، چشــم‌ بــه‌ راه نرم‌افــزار 

ــما است.  ش

او متوجــه می‌شــود کــه شــما بــرای مشــترکین جدیــد تخفیــف محــدودی 

در نظــر گرفته‌ایــد. بــا شــور و هیجــان بــرای کســب اطلاعــات بیشــتر بــا تیــم 

فــروش شــما تمــاس می‌گیــرد. وقتــی او در مــورد قیمــت ســؤال می‌کنــد، 

تیــم فــروش قیمــت کامــل مشــتریان جدیــد را بــرای او می‌خوانــد. اکنــون 

ــزار تخفیــف خــورده  ــن نرم‌اف ــاً ای ــا واقع ــن شــخص گیــج شــده اســت آی ای

اســت؟
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ــگ  ــود هماهن ــروش خ ــی و ف ــای بازاریاب ــذاری در تیم‌ه ــا قیمت‌گ ــر ب اگ

نباشــید، ایــن ســناریو ممکــن اســت اتفــاق بیفتــد. اگــر تصمیــم داریــد در 

قیمت‌هــای خــود تخفیــف اعمــال کنیــد یــا جایــزه بگذاریــد، بایــد هــم تیــم 

بازاریابــی و هــم تیــم فــروش خــود را مطلــع کنیــد. 

ــر و قیمــت ضــروری  ــه تغیی ــورد هرگون ــا در م ــه داشــتن تیم‌ه ــه‌روز نگ ب

اســت. اگــر تیــم فــروش شــما قیمت‌هــا یــا اعــداد اشــتباهی را ارائــه دهــد، 

ــه کســب‌وکار شــما کاهــش دهــد.  ــوه را ب ــد اعتمــاد مشــتریان بالق می‌توان

ــات  ــن اطلاع ــم دقیق‌تری ــر دو تی ــه ه ــد ک ــل کنی ــان حاص ــه اطمین همیش

ــد. ــه درســتی کار کن ــز ب ــا همــه چی ــد ت قیمت‌گــذاری را دارن
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هر دو تیم را در جریان بگذارید..4	

بــه‌روز نگــه داشــتن تیــم فــروش خــود در زمینــه‌ی قیمت‌گــذاری و فــروش 

فقــط آغــاز کار اســت. یــک اســتراتژی فــروش و بازاریابی قوی باعث می‌شــود 

تــا هــر دو طــرف مطلــع باشــند. وقتــی تیــم بازاریابــی شــما کمپین‌هایــی 

را اجــرا می‌کنــد، تیــم فــروش شــما بایــد بدانــد چــه نــوع کمپینــی را اجــرا 

ــه و از  ــا آن‌هــا تمــاس گرفت ــد. برخــی از مشــتریان ممکــن اســت ب می‌کنی

کمپین‌هــا صحبــت کننــد. اگــر تیــم فــروش شــما از ایــن کمپین‌هــا اطــاع 

داشــته باشــد، می‌توانــد بلافاصلــه بــا اطلاعاتــی کــه مشــتری بــه آن اشــاره 

کــرده، ارتبــاط برقــرار کنــد.
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همچنیــن بــه تیــم فــروش شــما کمــک می‌کنــد تــا بــا پیام‌رســانی خــود 

ســازگار باشــد. بنابرایــن اگــر بــا تبلیغــات PPC، فروشــی را تبلیــغ می‌کنیــد، 

تیــم فــروش شــما بایــد از آن آگاه باشــد تــا بتوانــد اطلاعــات را دوبــاره تأییــد 

کنــد. تیــم فــروش شــما همچنیــن بایــد تیــم بازاریابــی شــما را مطلــع کنــد. 

ــوند،  ــر می‌ش ــک درگی ــه ی ــک ب ــوه ی ــتریان بالق ــا مش ــا ب ــه آن‌ه ــا ک از آنج

می‌داننــد چــه چیــزی بــرای ســرنخ‌ها جــواب می‌دهــد و چــه چیــزی بــرای 

ــی  ــم بازاریاب ــه تی ــات را ب ــن اطلاع ــد ای ــا بای ــد نیســت. آن‌ه ــرنخ‌ها مفی س

ــان شــما را  ــه مخاطب ــد ک ــی ایجــاد کنن ــا کمپین‌های ــد ت ــل کنن شــما منتق

بهتــر مجــذوب خــود کنــد. تبــادل قــوی اطلاعــات بیــن تیم‌هــا بــه شــما در 

ــی بهتــر و فــروش بیشــتر کمــک می‌کنــد. بازاریاب
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ــر  ــه پررنگ‌ت ــر لحظ ــروش ه ــی و ف ــن بازاریاب ــاوت بی ــب تف ــن ترتی ــه ای ب

می‌شــود. فــروش و بازاریابــی می‌تواننــد بــه ســرعت بــه یــک واحــد تبدیــل 

ــتریان  ــار مش ــا در اختی ــه ج ــات ب ــد اطلاع ــک ‌کنن ــما کم ــه ش ــا ب ــوند ت ش

ــه ســمت تبدیــل ســوق دهیــد. بالقــوه قــرار دهیــد و آن‌هــا را ب
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)Marketing Plan( برنامه‌ی بازاریابی
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 در ایــن فصــل مرحلــه بــه مرحلــه بــا طــرح بازاریابــی Marketing Plan و 

ــی ســاده آشــنا می‌شــوید. آبراهــام  ــک بازاریاب ــرای طراحــی ی ــزی ب برنامه‌ری

لینکــن می‌دانســت کــه آماده‌‌ســازی کلیــد موفقیــت اســت. چــه بخواهیــد 

ــی  ــه‌ی بازاریاب ــگارش برنام ــوه‌ی‌ ن ــد نح ــه بخواهی ــد و چ ــع کنی درخــت قط

ــام  ــازی انج ــرای آماده‌س ــروع و ب ــل از ش ــه قب ــی ک ــد، کارهای ــاد بگیری را ی

می‌ســازند. را  موفقیت‌تــان  می‌دهیــد 

ــته  ــان داش ــاعت زم ــش س ــی ش ــردن درخت ــع ک ــرای قط ــر ب »اگ

باشــم، چهــار ســاعت اول را صــرف تیــز کــردن تبــر خواهــم کــرد.«
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طرح بازاریابی چیست؟

ــب‌وکارها  ــه کس ــت ک ــتراتژیک اس ــه‌ی راه اس ــک نقش ــی ی ــرح بازاریاب ط

ــک  ــود در ی ــی خ ــتراتژی بازاریاب ــری اس ــرا و پیگی ــازمان‌دهی، اج ــرای س ب

دوره‌ی زمانــی معیــن اســتفاده می‌کننــد. برنامه‌هــای بازاریابــی شــامل 

ــف در  ــی مختل ــای بازاریاب ــرای تیم‌ه ــه ب ــی جداگان ــتراتژی‌های بازاریاب اس

سراســر شــرکت هســتند، امــا همــه‌ی آن‌هــا در جهت اهــداف تجاری یکســانی 

عمــل می‌کننــد. هــدف از یــک طــرح بازاریابــی ایــن اســت کــه تاکتیک‌هــا 

ــه  ــن کار ب ــه صــورت ســازمان‌یافته بنویســید. ای و اســتراتژی‌های خــود را ب

ــزان  ــد می ــد و بتوانی ــرار بگیری ــا در مســیر درســت ق ــد ت شــما کمــک می‌کن

ــنجید. ــان را بس ــت کمپین‌هایت موفقی
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ــما  ــه ش ــن ب ــان مارکتینگ‌پل ــا هم ــی ی ــه‌ی بازاریاب ــک برنام ــتن ی  نوش

ــدار، بودجــه،  ــه مأموریــت هــر کمپیــن، پرســونای خری ــا ب کمــک می‌کنــد ت

تاکتیک‌هــا و مــوارد قابــل انجــام قبــل از اجرایــی شــدن آن‌هــا، فکــر کنیــد. 

ــیر  ــی در مس ــه راحت ــد ب ــع کنی ــا جم ــات را یک‌ج ــن اطلاع ــه‌ی ای ــر هم اگ

ــت و  ــر اس ــزی مؤث ــه چی ــه چ ــد؛ اینک ــرار می‌گیری ــا ق ــری کمپین‌ه پیگی

ــت  ــزان موفقی ــور می ــنجید. همین‌ط ــان‌تر می‌س ــت را آس ــزی نیس ــه چی چ

ــرد. ــد ک ــری خواهی ــود را اندازه‌گی ــتراتژی خ اس
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اهمیــت برنامــه‌ی بازاریابــی: چــرا بایــد بــرای بازاریابــی 

برنامه‌ریــزی کنیــم؟

تمامــی  در   Marketing plan تکمیــل  و  ســاخت  امــروزی،  دنیــای  در 

اســتراتژی‌های بازاریابــی درون‌گــرا )شــامل شــبکه‌های اجتماعــی، بازاریابــی 

محتــوا، بازاریابــی ایمیلــی و اســتراتژی ســئو( امــری ضــروری اســت؛ جــذب 

مخاطــب و تبدیــل آن‌هــا بــه مشــتری در عصــر دیجیتــال بــدون برنامه‌ریــزی 

ــود.  ــق نمی‌ش ــی محق بازاریاب

شــاید بــرای شــرکت بزرگــی کار می‌کنیــد و وظیفــه داریــد برنامــه‌ی بازاریابی 

ــان  ــدازی کســب‌وکار خودت ــا در حــال راه‌‌ان ــد؛ ی ــل کنی ــده را تکمی ســال آین

هســتید و بایــد برنامــه‌ی بازاریابــی را از صفــر تنظیــم کنیــد. 
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ــد  ــت می‌کنی ــگ فعالی ــوزه‌ی‌ مارکتین ــه در ح ــود ک ــالی می‌ش ــاید ۲۰ س ش

و بــه تازگــی متوجــه شــده‌اید کــه بایــد تغییــری در برنامــه‌ی بازاریابی‌تــان 

ایجــاد کنیــد. در هــر حالتــی کــه باشــید، فراینــدی کــه بــرای ایجــاد برنامــه‌ی 

بازاریابــی طــی می‌کنیــد، پایــه و اســاس موفقیت‌تــان در ســال آینــده اســت 

ــد. ــه دســت آوری ــل اندازه‌گیــری ب ــد نتایجــی قاب و کمــک می‌کن

پــس بیاییــد نحــوه‌ی‌ نــگارش و ســاختارهای یــک برنامــه‌ی بازاریابــی خوب 

را بــا هــم بررســی کنیــم.
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ساختار برنامه‌ی بازاریابی

ــی  ــه‌ی بازاریاب ــاً در برنام ــد حتم ــه بای ــی هســتند ک ــر، بخش‌های ــوارد زی م

قــرار دهیــد.

	ˢدفتر مرکزی، بیانیه‌ی اهداف و رسالت کاری، تیم بازاریابی و غیره

	ˢ مقدمــه/ اهداف:بــه چــه می‌خواهیــد برســید؟ بــرای رســیدن بــه هــدف

چــه کار بایــد بکنیــد؟

	ˢتحلیل رقابتی

	ˢشناسایی نقاط قوت، ضعف، فرصت‌ها و تهدیدها :SWOT تحلیل
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	ˢبازار هدف: برای چه کسی بازاریابی می‌کنید؟

	ˢ چرخــه‌ی خریــد: مشــتریانتان چگونــه، کجــا و چــه زمانــی خریــد

؟ می‌کننــد

	ˢ.پیشنهاد فروش منحصربه‌فرد: تفاوت‌هایتان با رقبا را شرح دهید

	ˢ ــناخته ــه ش ــر چگون ــال حاض ــان در ح ــه برندت ــد ک ــح دهی ــد: توضی برن

ــود؟ ــناخته ش ــه ش ــد چگون ــت داری ــود و دوس می‌ش

	ˢوب‌سایت: برنامه‌تان برای بهبود وب‌سایت چیست؟

	ˢ ــر ــای زی ــه از کانال‌ه ــه چگون ــد ک ــح دهی ــی: توضی ــای بازاریاب کانال‌ه

ــد: ــتفاده می‌کنی ــان اس ــه اهدافت ــیدن ب ــرای رس ب
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*  بازاریابی محتوا	

*  بازاریابی شبکه‌های اجتماعی	

*  بازاریابی ایمیلی	

	ˢ اســتراتژی‌های بــا ســایر  را  اســتراتژی ســئو  )SEO(:چگونــه  ســئو 

می‌کنیــد؟ هم‌راســتا  مارکتینــگ 

	ˢ فــروش: توضیــح تفصیلــی نحــوه‌ی پیگیــری KPI اندازه‌گیری‌هــا و

ــی ــه‌ی بازاریاب ــرفت برنام ــرد و پیش عملک

	ˢتاکتیک‌ها و استراتژی‌های بازاریابی
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قبل از هر چیزی اهدافتان را مشخص کنید.

درســت اســت کــه هدف‌گــذاری اولیــن قدمــی نیســت کــه بــرای برنامه‌ریزی 

ــر اســت لیســتی از اهدافتــان را در برنامــه‌ی  ــد، امــا بهت ــی برمی‌داری بازاریاب

بازاریابــی نهایــی بگنجانیــد تــا چهارچــوب اصلــی کارتــان را مشــخص کنیــد.
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تحقیقات صورت‌گرفته را شرح دهید.

تحقیقــات، پایــه‌ی برنامــه‌ی بازاریابــی اســت و بایــد مــوارد زیــر را شــامل 

شــود:

	ˢ ــا ــرد رقب ــه عملک ــی ب ــی )Competitive Analysis(: نگاه ــل رقابت تحلی

بیاندازیــد و بررســی کنیــد کــه عملکــرد آن‌هــا چــه تأثیــری بــر برنامــه‌ی 

بازاریابــی شــما خواهــد گذاشــت.
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	ˢ ضعــف ،)strengths( ایــن تحلیــل بــر مبنــای آنالیــز نقــاط قــوت :SWOT

 )threats( تهدیدهــا  و   )opportunities( فرصت‌هــا   ،)weaknesses(

صــورت می‌گیــرد کــه در زبــان انگلیســی بــه اختصــار SWOT نــام گرفتــه 

اســت. تحلیــل SWOT بــرای تمامــی تجارت‌هــا و برنامه‌هــای بازاریابــی 

ضــروری اســت.

	ˢ شــامل بررســی ویژگی‌هــا و :)Buyer Personas( پرســونای خریــدار

ــداری  ــونای خری ــوه )پرس ــتریان بالق ــداران و مش ــی خری جمعیت‌شناس

ــد(. ــد کنی ــم قی ــد را ه ــد از آن دوری کنی ــه می‌خواهی ک
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	ˢ درک نحــوه‌ی :)Buyers' Purchase Cycle( چرخــه‌ی خریــد مشــتری

ــت. ــل سرنخ‌هاس ــد تبدی ــدف، کلی ــازار ه ــد ب خری
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استراتژی‌تان را شرح دهید.

وقتــی اهدافتــان را بــه وضــوح مشــخص کردیــد و خریدارانتان را شــناختید، 

نوبــت بــه شــرح اســتراتژی می‌رســد. در ایــن مرحلــه بایــد:
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	ˢ.اهدافتان را تعریف کنید

	ˢ USP یــا )unique selling proposition( پیشــنهاد فــروش منحصربه‌فــرد

را شناســایی کنیــد.

	ˢ.مطمئن شوید برندی قوی دارید

	ˢ.وب‌سایت را بهینه‌سازی کنید

	ˢ.محتوایی بی‌نظیر تولید کنید

	ˢ ــره( را ــی و غی ــبکه‌های اجتماع ــل، ش ــد ایمی ــع )مانن ــای توزی کانال‌ه

ــد. مشــخص کنی

	ˢ.استراتژی سئوی مناسبی ایجاد کنید
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KPI مناســبی را تعریــف کنیــد و روش‌هــای ســنجش 

را مشــخص کنیــد.

ــتراتژی‌تان را  ــا اس ــد، ت ــام دادی ــه انج ــای ســختی ک ــه‌ی کاره ــد از هم بع

مشــخص و برنامه‌تــان را پیاده‌ســازی کنیــد، حــالا وقــت آن اســت کــه 

ــازی  ــش از پیاده‌س ــی پی ــت حت ــنجید. در حقیق ــان را بس ــزان عملکردت می

ــای  ــا مبن ــد ت ــان را شــروع می‌کردی ــد اندازه‌گیری‌هایت اســتراتژی‌ها هــم بای

کارتــان مشــخص شــود. چــه اســتراتژی‌هایی را در گذشــته اســتفاده کردیــد 

ــا  ــد ت ــر دهی ــد آن اســتراتژی‌ها را تغیی ــود؟ چطــور می‌توانی ــج چــه ب و نتای

میــزان ROI بالاتــری داشــته باشــند؟
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یادتــان باشــد بایــد قبــل، بعــد و در حیــن دوره‌ی ســالیانه‌ای کــه برایــش 

ــی  ــا حت ــه و ی ــورت ماهان ــه ص ــا را )ب ــد، اندازه‌گیری‌ه ــزی کرده‌ای برنامه‌ری

هفتگــی( انجــام دهیــد تــا مطمئــن شــوید برنامه‌تــان نتایــج مثبتــی دارد. بــه 

عــاوه بــا ایــن کار می‌توانیــد اســتراتژی‌هایی کــه نتایــج خوبــی نگرفته‌انــد 

را شناســایی و اصــاح کنیــد.
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اســتراتژی‌ها و برنامه‌هــای تاکتیکــی اصلــی را مشــخص 

. کنید

داشــتن برنامه‌هــای تاکتیکــی و ســالنامه، بــه ایده‌هــا و اســتراتژی‌هایتان 

جــان تــازه‌ای می‌دهــد. ســعی کنیــد روی ۴ الــی ۵ تاکتیــک اصلــی متمرکــز 

شــوید و برنامه‌هــای اجرایی‌تــان را بــر اســاس ایــن تاکتیک‌هــا ایجــاد 

ــتند.  ــان نیس ــان یکس ــا اهدافت ــاً ب ــا لزوم ــد تاکتیک‌ه ــان باش ــد. یادت کنی

ــک  ــدی ترافی ــش ۵۰ درص ــد افزای ــد )مانن ــر داری ــی در س ــداف بزرگ ــر اه اگ

وب‌ســایت(، تاکتیک‌هایتــان را بایــد کوچک‌تــر انتخــاب کــرده و آن‌هــا را بــر 

مبنــای نحــوه‌ی رســیدن بــه ایــن نتیجــه بنویســید.
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یادتان باشد که این یک برنامه است، وحی منزل نیست!

ــرای همیــن اســت کــه  ــد، ب ــی کن ــده را پیش‌بین ــد آین هیچ‌کــس نمی‌توان

ــاب  ــد. Marketing plan، کت ــا باش ــده و پوی ــد زن ــان بای ــه‌ی بازاریابی‌ت برنام

ــد: ــا سیاســت‌نامه‌ی شــرکت نیســت و بای ــد و ی راهنمــای برن

	ˢ.مرجعی باشد که بتوانید در طول سال به آن مراجعه کنید

	ˢ.نسبتاً تغییرپذیر باشد

	ˢ بــا تمامــی ســهام‌داران و اعضــای تیــم بازاریابــی بــه اشــتراک گذاشــته

شــود.
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مهــم اســت کــه در حیــن برنامه‌ریــزی و نهایی‌ســازی برنامــه‌ی بازاریابــی، 

بــه شــفافیت نوشــته‌ها دقــت کنیــد. بــرای رســیدن بــه برنامــه‌‌ی مارکتینــگ 

ارزشــمند و موفــق حتمــاً اهدافتــان را شفاف‌ســازی کنیــد و از تمامــی 

ــه کســی  ــی‌ای ک ــه‌ی بازاریاب ــد. برنام ــورد بگیری ــرکت بازخ ــای ش دپارتمان‌ه

بــه آن رجــوع نکنــد بــه هیــچ دردی نمی‌خــورد. برنامــه‌ای خــوب اســت کــه 

در برابــر تغییــرات منعطــف باشــد و مثــل یــک راهنمــا دیــده شــود، نــه یــک 

وحــی منــزل.
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۵ مرحله‌ی تحقیق قبل از برنامه‌ریزی بازاریابی

یکــی از اشــتباهاتی کــه بیشــتر مــردم مرتکــب می‌شــوند، ایــن اســت کــه 

ــد.  ــزی اســتراتژیک شــروع می‌کنن ــل از برنامه‌ری ــزی تاکتیکــی را قب برنامه‌ری

یادتــان نــرود کــه بــرای تدویــن برنامــه‌ی اســتراتژیک بایــد تحقیــق کنیــد.

بــه چــه کســانی  و  اگــر نمی‌دانیــد کــه هســتید، چــه می‌فروشــید 

می‌فروشــید، هــم در برنامه‌ریزی‌هــای تاکتیکــی بــه مشــکل می‌خوریــد 

و هــم در متقاعــد کــردن مــردم بــرای خریــد محصــولات و خدماتتــان. پــس 

اگــر تــا بــه حــال بررســی‌ها را شــروع نکرده‌ایــد، همیــن حــالا دســت بــه کار 

شــوید. بــا تحقیــق در مــورد رقبــا و مخاطبــان شــروع کنیــد؛ عــادات خریــد 

ــد.  ــل SWOT انجــام دهی ــد و تحلی مشــتریانتان را بررســی کنی
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ــای  ــرای برنامه‌ه ــم ب ــاختی محک ــا زیرس ــد ت ــک می‌کنن ــر کم ــل زی مراح

ــید: ــته باش ــداف داش ــی‌ و اه ــازید و پیش‌بین ــی بس تاکتیک
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نگاهی به رقبا بیاندازید..1	

بــرای تعییــن احتمــال موفقیــت و تبییــن اســتراتژی‌های مارکتینــگ، لازم 

 SWOT ــل ــه‌ی تحلی ــن بررســی‌هایی در مرحل ــا را بشناســید. چنی اســت رقب

ــد. ــه کمکتــان می‌آی هــم ب

در دنیــای بازاریابــی درون‌گــرا، اســتراتژی‌های بســیاری بــرای بررســی رقبــا 

وجــود دارنــد. اســتفاده از ایمیــل و شــبکه‌های اجتماعــی و بررســی هم‌زمــان 

محتواهــای موجــود، اطلاعــات بســیاری را در اختیارتــان قــرار می‌دهــد.

این نکات را در شناسایی رقبا به کار ببرید:
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بــرای دریافــت ایمیل‌هــای رقبــا )و هرکســی کــه بــه چشــم رقیــب می‌بینید( 

ثبت‌نــام کنیــد.

اکانــت آن‌هــا را در توییتــر، فیس‌بــوک، لینکدیــن، اینســتاگرام و هــر 

ــد. ــال کنی ــد، دنب ــت می‌کنن ــه در آن فعالی ــری ک ــی دیگ ــبکه‌ی‌ اجتماع ش

ــد مخاطــب هدفشــان چــه  ــد. ببینی ــوای تولیدی‌شــان را بررســی کنی محت

ــد؟  ــار محتواهایشــان را منتشــر می‌کنن ــت یک‌ب ــد وق کســانی هســتند؟ چن

چــه کســی مســئول تولیــد محتواســت؟ در خصــوص چــه موضوعاتــی 

می‌نویســند و غیــره.
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* تحلیل SWOT انجام دهید.	

ــر  ــی معتب ــای بازاریاب ــا و برنامه‌ه ــی تجارت‌ه ــرای تمام ــل SWOT، ب تحلی

ــاط ضعــف،  ــاط قــوت، نق ــد نق ــه شــما کمــک می‌کن ــل ب ــن تحلی اســت. ای

ــا اهدافــی متناســب  فرصت‌هــا و تهدیدهایــی موجــود را شناســایی کنیــد ت

ــد. ــن کنی ــی ســازمانی‌تان تعیی ــت کل ــا مأموری ب

بــا تحلیــل SWOT تفاوت‌هایتــان را می‌شناســید و جایگاهتــان را در بــازار 

ــروش  ــنهاد ف ــات و پیش ــد ارتباط ــاوه می‌توانی ــه ع ــد. ب ــخص می‌کنی مش

ــه  ــل ب ــت کام ــا صداق ــد ب ــد. بای ــرد )USP( را هــم مشــخص کنی منحصربه‌ف

ســراغ SWOT برویــد تــا نتایــج درســتی بگیریــد. 
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بــرای هــر بخــش از ایــن تحلیــل چهــار الــی پنــج نکتــه بنویســید. محــدود 

کــردن لیســت کمــک می‌کنــد تــا روی حیاتی‌تریــن نــکات متمرکــز بمانیــد. 

تحلیــل SWOT را هــم می‌توانیــد بــه صــورت کلــی و هــم بــرای بخش‌هــای 

مختلــف برنامــه‌ی بازاریابــی )ماننــد بازاریابــی محتــوا، شــبکه‌های اجتماعــی 

و ســئو( اجــرا کنیــد.
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پرسونای خریدار بسازید..3	

ــان  ــر مخاطب ــا دیگ ــه آخــر رســیده اســت و م ــرا ب ــی برون‌گ دوره‌ی بازاریاب

ــی درون‌گــرا تنهــا روی بخشــی  را مثــل هــم در نظــر نمی‌گیریــم. در بازاریاب

ــه آن‌هــا  ــم محصولاتمــان را ب ــه می‌خواهی ــم ک ــز می‌کنی ــان تمرک از مخاطب

بفروشــیم. بــه همیــن دلیــل اســت کــه تعییــن پرســونای خریــدار، یکــی از 

ــت. ــی درون‌گراس ــزی بازاریاب ــل برنامه‌ری ــن مراح مهم‌تری

ایجاد پرسونای خریدار به درک موارد زیر کمک می‌کند:
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	ˢبرای چه کسی بازاریابی می‌کنیم؟

	ˢمشکلاتشان چیست؟

	ˢبیشتر وقتشان را در کدام پلتفرم آنلاین می‌گذرانند؟

	ˢو سایر خصلت‌های دموگرافیک
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را  بازاریابی‌تــان  داده‌هــای  می‌توانیــد  اطلاعــات  ایــن  از  اســتفاده  بــا 

شخصی‌ســازی کنیــد تــا صرفــاً بــا همــان بخــش از مخاطبــان هــدف ارتبــاط 

ــد؛  ــب کنی ــه را جل ــر هم ــد نظ ــه نمی‌خواهی ــان باشــد ک ــد. یادت ــرار کنی برق

ــه  ــرادی ک ــد؛ اف ــه مشــخص کرده‌ای ــرادی هســتند ک ــان اف ــا هم ــدف تنه ه

ــد. ــرنخ‌ها دارن ــه س ــدن ب ــل ش ــرای تبدی ــیل را ب ــن پتانس بالاتری
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سفر خرید مشتری را یاد بگیرید..4	

بعــد از مشــخص کــردن پرســونای خریــدار، نوبــت بــه شــناخت طــرز فکــر و 

نحــوه‌ی تصمیم‌گیــری بــرای خریــد پرســوناهای مختلــف می‌رســد.

سفر مشتری معمولًا شامل سه مرحله است:

	1 .)Awareness( آگاهی

	2.)Consideration( بررسی و ملاحظات

	3.)Decision( تصمیم‌گیری و خرید
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ــی  ــود در تمام ــای موج ــد از فرصت‌ه ــاب می‌توانی ــک بازاری ــوان ی ــه عن ب

ایــن مراحــل بــرای آمــوزش بــه مشــتریان بالقــوه اســتفاده کنیــد. کافی اســت 

در خصــوص محصولاتتــان و یــا راه‌حل‌هــای مشــکلات مشــتری، محتوایــی 

ــردآوری  ــز گ ــه‌ی فورب ــط مجل ــه توس ــر ک ــق زی ــد کنید.حقای ــمند تولی ارزش

ــوه در ســفر  ــه مشــتری بالق ــوا را در آگاهی‌رســانی ب ــت محت شــده‌اند، اهمی

ــد: ــان می‌دهن ــد، نش خری
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	ˢ ۷۰ الــی ۹۰ درصــد ســفر مشــتری پیــش از تعامــل بــا فروشــنده صــورت

.)Forrester ــی ــرد )شــرکت تحقیقات می‌گی

	ˢ هــر مشــتری پیــش از اقــدام بــه خریــد، بــه طــور میانگیــن ۱۱.۴ محتــوا

.)Forrester را مطالعــه می‌کنــد )شــرکت تحقیقاتــی

	ˢ ــا پنــج ــه محتواهــای تولیــدی، در مقایســه ب ــرخ اعتمــاد مشــتریان ب ن

)Nielsen ــی ــر شــده اســت. )شــرکت تحقیقات ــل، ۵ براب ســال قب
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بودجه را مشخص کنید..5	

اگــر ندانیــد چقــدر می‌توانیــد بــرای بازاریابــی ســرمایه‌گذاری کنیــد، 

هدف‌گذاری‌هایتــان اشــتباه از آب در می‌آینــد. بــا مشــخص کــردن بودجــه، 

می‌توانیــد اولیــن و در دســترس‌ترین هــدف را مشــخص کنیــد، نیــروی 

انســانی لازم بــرای رســیدن بــه اهــداف را تعییــن و در صــورت نیــاز نیــروی 

جدیــد اســتخدام کنیــد و مــدت‌ زمــان برنامــه‌ی بازاریابــی )ماهانــه، فصلــی و 

یــا ســالانه( را مشــخص کنیــد.
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تفاوت طرح بازاریابی و استراتژی بازاریابی

ایــن دو اصطــاح هم‌پوشــانی‌هایی بــا هــم دارنــد کــه ممکــن اســت شــما 

را دچــار ســردرگمی کننــد. امــا بایــد دقــت داشــته باشــید کــه یــک اســتراتژی 

ــا  ــت ی ــک ماموری ــب‌وکار ی ــک کس ــه ی ــد چگون ــف می‌کن ــی توصی بازاریاب

هدفــی خــاص را انجــام می‌دهــد. ایــن توصیــف شــامل کمپین‌هــا، محتــوا، 

کانال‌هــا و نرم‌افــزار بازاریابــی اســت کــه بــرای اجــرای آن مأموریــت و 

ــد.  ــتفاده می‌کنن ــت آن اس ــری موفقی پیگی
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یــک طــرح بازاریابــی شــامل یــک یــا چنــد اســتراتژی بازاریابــی اســت. ایــن 

ــما از آن  ــی ش ــتراتژی‌های بازاریاب ــام اس ــه تم ــت ک ــی اس ــه چارچوب برنام

ــه یــک  ــا هــر اســتراتژی را ب ــد ت ــه شــما کمــک می‌کن ایجــاد می‌شــوند و ب

ــد. ــط کنی ــی تجــاری مرتب ــر و هدف ــی بزرگ‌ت ــات بازاریاب عملی
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برنامه‌ریزی استراتژی‌های بازاریابی

ــرای تدویــن اســتراتژی‌های  ــان رســاندید، ب ــه پای حــالا کــه تحقیقــات را ب

بازاریابــی آمــاده هســتید.

اهداف را مشخص کنید..1	

ــه  اهــداف مهم‌تریــن بخــش برنامه‌ریــزی هســتند. اگــر بررســی‌هایتان را ب

ــود را  ــای موج ــف و فرصت‌ه ــاط ضع ــد نق ــید، بای ــام داده باش ــتی انج درس

شناســایی کــرده باشــید. تعییــن اهــداف کیفــی و کمــی و تعییــن شــاخص 

کلیــدی عملکــرد )KPI( جــزو ضروریــات ایــن مرحلــه هســتند.
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 )ROI( ــرمایه ــت س ــرخ بازگش ــد و ن ــخص می‌کنی ــیر را مش ــه مس این‌گون

ــه  ــیر متوج ــی از مس ــر در جای ــاوه اگ ــه ع ــد؛ ب ــدا می‌کنی ــی را پی بازاریاب

ــان را  ــد تاکتیک‌هایت ــد، می‌توانی ــال کنی ــی اعم ــد تغییرات ــه بای ــدید ک ش

ــد. ــوض کنی ع

ــداف  ــد اه ــان(. بای ــه آس ــا ن ــند )ام ــی باش ــل دسترس ــد قاب ــان بای اهدافت

بزرگــی در نظــر بگیریــد کــه بتوانیــد بــه آن‌هــا برســید تــا در نهایــت احســاس 

یــأس و شکســت بــه ســراغتان نیایــد.

ــته  ــان داش ــکات را در ذهنت ــن ن ــی، ای ــداف بازاریاب ــن اه ــن تعیی در حی

ــید: باش
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	ˢ ــه ــی واقع‌بینان ــد و اهداف ــخص کنی ــازار مش ــان را در ب ــگاه فعلی‌ت جای

بنویســید.

	ˢ ــر اســاس آن ــرخ رشــد فــروش ســالانه‌ی کســب‌وکارتان را بیابیــد و ب ن

اهدافــی پایــدار و چالشــی تعییــن کنیــد.

	ˢ.اهدافتان را به رسالت و مأموریت کلی شرکت پیوند بزنید

	ˢ خودتــان را غــرق نکنیــد. دو هــدف اصلــی و ۵-۳ هــدف جانبــی کافــی

اســت.

	ˢ بپذیریــد کــه ممکــن اســت شکســت بخوریــد و بــه برخــی از اهدافتــان

نرســید. اگــر شکســتی پیــش آمــد خودتــان را نبازیــد و از آن درس 

ــد. بگیری
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	ˢ.اهدافتان را به بخش‌های کوچک‌تر تقسیم‌بندی کنید

و یادتــان باشــد کــه مــا بازاریــاب هســتیم، نــه جــراح قلــب! اســترس را از 

ــزی را بیــش از  ــد، خــاق باشــید و چی ــد، خــوش بگذرانی ــان دور کنی خودت

حــد جــدی نگیریــد.
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چه چیزی شما را خاص می‌کند؟.2	

ــد  ــر می‌خواهی ــت؟ اگ ــما چیس ــرد )USP( ش ــروش منحصربه‌ف ــنهاد ف پیش

ــد روی  ــازار تثبیــت کنیــد، بای ــان را در ب ــا را شکســت دهیــد و جایگاهت رقب

ــد. ــی USP کار کنی بازاریاب

USP ارتبــاط تنگاتنگــی بــا برنــد و محتــوا دارد. در حقیقــت برنــد و محتــوا 

ــود.  ــل می‌ش ــا منتق ــق آن‌ه ــه USP از طری ــتند ک ــتم‌هایی هس ــد سیس مانن

USPتــان را بــه وضــوح مشــخص کنیــد و آن را مکــرراً از طریــق وب‌ســایت، 

ایمیــل، تبلیغــات و غیــره، در معــرض دیــد مخاطبــان قــرار دهیــد.
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 برندی قوی بسازید..3	

ــد  ــودن، دشــوار هــم باشــد. یــک برن ــد در عیــن مفــرح ب برندینــگ می‌توان

قــوی، بــا ارزش‌تریــن دارایــی یک شــرکت اســت؛ و برندینــگ درســت وفاداری 

مشــتری را بــه دنبــال خواهــد داشــت.

 یادتــان باشــد کــه ثبــات برنــد، کلیــد موفقیــت اســت. ثبــات برنــد بایــد در 

تمامــی کانال‌هــای زیــر نمایــان باشــد:
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	ˢلگو

	ˢطراحی وب‌سایت

	ˢغرفه‌هایتان در نمایشگاه‌های تجاری

	ˢتبلیغات مؤثر در فروش و بازاریابی چاپی

	ˢکارت ویزیت و شناسه‌ی ایمیل

	ˢتبلیغات

	ˢبسته‌بندی محصولات

	ˢپروفایل شبکه‌های اجتماعی

	ˢدفترچه راهنمای محصولات
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بایــد تمامــی مکان‌هایــی را کــه مخاطبــان در آنجــا بــا برندتــان در تعامــل 

ــان بپرســید اطلاعــات درج‌شــده در  ــد. از خودت ــد، بررســی کنی ــرار می‌گیرن ق

ــر  ــد؟ اگ ــل می‌کنن ــد منتق ــورد برن ــی‌ای را در م ــام کل ــه پی ــن قســمت چ ای

برندتــان از چنــد زیــر مجموعــه و شــرکت‌های فرعــی تشــکیل شــده اســت، 

آیــا ســاختارهای برنــد را بررســی کرده‌ایــد تــا بیشــترین ارزش برنــد را ایجــاد 

ــم  ــد، ه ــته باش ــجم داش ــر و منس ــاختارهای بی‌نظی ــه س ــدی ک ــد؟ برن کنی

ــئوی  ــدی س ــم رتبه‌بن ــود و ه ــناخته می‌ش ــتر ش ــری دارد و بیش ارزش بالات

ــد. ــت می‌کن ــری دریاف بهت
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بهینه‌سازی وب‌سایت.4	

طراحــی وب‌ســایت فقــط مربــوط بــه زیبایــی صفحــه‌ی اول نیســت. اولیــن 

ــا شــرکت، معمــولًا از طریــق وب‌ســایت صــورت  تعامــل مشــتریان بالقــوه ب

ــردی باشــد. اگــر  می‌گیــرد. یعنــی وب‌ســایتتان بایــد )جــدا از زیبایــی( کارب

وب‌ســایتی بی‌نظــم داشــته باشــید، ناخــودآگاه مشــتریان بالقــوه را از دســت 

می‌دهیــد. بــه آخریــن بــاری کــه از یــک وب‌ســایت نامرتــب و زشــت ســر در 

آوردیــد، فکــر کنیــد. آیــا زیــاد از آن اســتفاده کردیــد؟ اولیــن برداشــتی کــه از 

آن شــرکت داشــتید چــه بــود؟
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ــه  ــرا ب ــاً چ ــید و اص ــه می‌فروش ــد چ ــد بفهمن ــدگان نتوانن ــر بازدیدکنن اگ

ــد. تنهــا  فــروش آن محصــول مشــغول هســتید، وب‌ســایت را تــرک می‌کنن

یــک کلیــک کافــی اســت تــا بــه ســراغ فروشــندگان بعــدی برونــد. همیشــه 

یادتــان باشــد، اگــر کار کــردن بــا وب‌ســایتی ســخت باشــد، کار کــردن بــا خود 

شــرکت هــم بایــد ســخت باشــد. پــس حواســتان بــه پیام‌هایــی کــه منتقــل 

می‌کنیــد باشــد. کاری کنیــد مــردم دوســت داشــته باشــند در وب‌ســایتتان 

بماننــد؛ نــه فقــط بــه خاطــر زیبایــی وب‌ســایت، بــه ایــن خاطــر کــه اطلاعــات 

مــورد نیــاز مــردم در وب‌ســایت هســت و بــه راحتــی می‌تــوان آن‌هــا را پیــدا 

کــرد. طراحــی وب‌ســایت یــک علــم اســت. 
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نحــوه‌ی چینــش دکمه‌هــا، جانشــینی محتــوا، رنگ‌هــای مــورد اســتفاده و 

غیــره بایــد بــه درســتی انتخــاب شــوند.

توصیــه می‌کنیــم طــراح وبــی را اســتخدام کنیــد کــه در زمینه‌هــای 

بازاریابــی درون‌گــرا و ســئو هــم تخصــص داشــته باشــد تا بیشــترین اســتفاده 

ــد. را از وب‌ســایتتان ببری
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محتوایی بی‌نظیر تولید کنید..5	

اگــر در حــوزه‌ی بازاریابــی درون‌گــرا و یــا بازاریابــی محتــوا فعالیــت می‌کنید 

احتمــالًا شــنیده‌اید کــه می‌گوینــد: »محتــوا شــاه کلیــد موفقیت اســت«.

محتــوا مثــل قلابــی اســت کــه خریــداران را شــکار می‌کنــد. موتــور 

جســتجوی گــوگل از محتــوا بــرای جســتجوی کلیدواژه‌هــا و رســاندن کاربــران 

بــه وب‌ســایت‌ها اســتفاده می‌کنــد.

ــرای کســب اطلاعــات در خصــوص  ــداران ب ــوا چیــزی اســت کــه خری محت

ــفر  ــتری را در س ــوا مش ــر، محت ــارت دیگ ــه عب ــد. ب ــان می‌خوانن مشکلاتش

ــی‌دارد.  ــت وا م ــه حرک ــدار ب خری
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محتــوا همــه‌ی کلماتــی اســت کــه در راســتای انتقــال برنــد می‌نویســید و 

تمامــی مــوارد زیــر را شــامل می‌شــود:

	ˢ)Website copy( محتوای وب‌سایت

	ˢ)Landing pages( صفحات فرود

	ˢپست‌های وبلاگی

	ˢخبرنامه‌ها

	ˢایمیل‌ها

	ˢمحتوای شبکه‌های اجتماعی
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ــدف از  ــت. ه ــم اس ــوا مه ــت محت ــازگاری و کیفی ــه س ــرود ک ــان ن یادت

بازاریابــی محتــوا، درج اطلاعــات مفیــد در پایــگاه مشــتریان اســت. هــدف از 

ــت. ــانی اس ــت، اطلاع‌رس ــروش نیس ــوا ف ــی محت بازاریاب

ــه  ــز را ب ــمندانه و تأمل‌‌برانگی ــی هوش ــر محتوای ــد: اگ ــر کنی ــور فک این‌ط

صــورت هفتگــی منتشــر کنیــد کــه بتوانــد مشــکلات مخاطبــان را بــه 

طریقــی رفــع کنــد، سؤالاتشــان را پاســخ دهــد و یــا آن‌هــا را ســرگرم کنــد، بــه 

ــه آن  ــر تبدیــل می‌شــوید کــه مشــتریان بالقــوه ب مرجعــی محبــوب و معتب

ســر می‌زننــد. مطمئــن باشــید کــه مخاطبــان همیشــه بــه وب‌ســایتتان ســر 

ــد.  ــه می‌دهی ــگان ارائ ــات رای ــه خدم ــرا ک ــد، چ می‌زنن



آموزش بازاریابی 134

در چنیــن حالتــی اعتمــاد مــردم را جلــب کــرده و برنــدی می‌ســازید کــه در 

قلــب مــردم نفــوذ می‌کنــد و وقتــی ایــن مخاطبــان نیاز بــه خریــد محصولاتی 

ــی  ــه کس ــد از چ ــر می‌کنی ــید، فک ــم می‌فروش ــما ه ــه ش ــند ک ــته باش داش

خریــد می‌کننــد؟ قطعــاً شــما! چــرا کــه بــه شــما اعتمــاد دارنــد.

تــا اینجــا گفتیــم کــه تولیــد محتــوا بــرای هدایــت مشــتری در ســفر خریدار 

ضــروری اســت. امــا بــرای موفقیــت در بازاریابــی محتــوا، بایــد انــواع محتــوا 

ــر اســاس مراحــل  ــه می‌شــود ب ــد. توصی ــا را بدانی ــان اســتفاده از آن‌ه و زم

ســفر خریــدار، از محتواهــای زیــر اســتفاده کنیــد:
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* مرحله‌‌ی آگاهی	

	ˢکتاب‌های الکترونیکی

	ˢراهنماهای الکترونیکی

	ˢگزارش‌های دولتی

	ˢمقالات

	ˢگزارش‌ها

	ˢپست‌های وبلاگی
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* مرحله‌ی‌ توجه	

	ˢوبینار

	ˢپادکست

	ˢویدیو

	ˢراهنمایی‌های تخصصی و گزارش‌های دولتی
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* مرحله‌ی‌ تصمیم‌گیری	

	ˢمقایسه‌ی محصولات

	ˢCase Studies مطالعات موردی یا

	ˢنمونه‌ی رایگان

	ˢمحتوای متمرکز بر محصولات



آموزش بازاریابی 138

ــه  ــتند ک ــداران نیس ــط خری ــود. فق ــام نمی‌ش ــا تم ــتان همین‌ج ــن داس ای

ــوای  ــد محت ــوگل هــم هســت. تولی ــد؛ گ ــد را دوســت دارن ــای مفی محتواه

ــم اســت. ــرای اســتراتژی ســئو )SEO( هــم مه خــوب ب
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تعیین کانال‌های توزیع.6	

محتــوا مهــم اســت، امــا اگــر بــه توزیــع دقــت نکنیــد، محتوایــی کــه تولیــد 

ــد درک درســتی  ــل بای ــن دلی ــه همی ــچ دردی نمی‌خــورد. ب ــه هی ــد ب کرده‌ای

از ســازوکار کانال‌هــای موجــود داشــته باشــید و ترکیبــی از رســانه‌های 

ــی را اســتفاده کنیــد. مالکیــت شــخصی، اکتســابی و پول
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* شبکه‌های اجتماعی:	

در دنیــای مجــازی، بهتــر اســت اســتراتژی کلــی‌ای داشــته باشــید و آن را 

بــر اســاس پلتفــرم مــورد اســتفاده‌تان تغییــر دهیــد. بــرای مثــال بازاریابــی 

در توییتــر بــا بازاریابــی در فیس‌بــوک و یــا لینکدیــن خیلــی فــرق دارد. ایــن 

پلتفرم‌هــا اهــداف متفاوتــی دارنــد کــه بایــد بــه آن دقــت کنیــد.

تنهــا اســتراتژی‌ای کــه در تمامــی ایــن کانال‌هــا جــواب می‌دهــد، عکــس 

اســت. پســت‌های تصویــردار نــرخ تعامــل و کلیــک بالاتــری دارنــد. بــه عــاوه 

از آنجــا کــه هــدف اســتفاده از شــبکه‌های اجتماعــی ایــن اســت کــه دیــده 

شــوید، زمان‌بنــدی بســیار مهــم اســت.
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بــر اســاس تحقیقــات منتشــر شــده، بایــد در زمــان فراغــت بــه ســراغ مــردم 

برویــد؛ یعنــی صبــح زود، تایــم اســتراحت و یــا بعــد از اتمــام ســاعت کاری. 

بهتریــن زمــان فعالیــت در شــبکه‌های اجتماعــی بــه شــرح زیــر اســت:

ˢ توییتر: ۱ الی ۳ بعد از ظهر )در روزهای کاری(	

ˢ فیس‌بوک: ۱ الی ۵ بعد از ظهر )در روزهای کاری(	

ˢ لینکدیــن: سه‌شــنبه، چهارشــنبه و پنج‌شــنبه ســاعت ۷ الــی ۸:۳۰ 	

ــر ــد از ظه ــی ۶ بع ــح و ۵ ال صب
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ˢ ــر: ۷ الــی ۱۰ شــب )در روزهــای کاری( و ســاعت ۴ بعــد از ظهــر 	 تامبل

در روزهــای جمعــه

ˢ ــر )در روزهــای کاری( و ۸ شــب در 	 ــی ۶ بعــد از ظه اینســتاگرام: ۵ ال

روزهــای تعطیــل )بهتریــن زمــان: ۶ بعــد از ظهــر(

ˢ پینترســت: ۲ الــی ۴ بعــد از ظهــر و ۸ الــی ۱۱ شــب در تمامــی روزهــای 	

هفتــه )آخــر هفته‌هــا بهتریــن موقعیــت اســت(
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 توجــه: ایــن زمان‌بندی‌هــا ممکــن اســت بــر اســاس صنعــت و مخاطبانتان 

تغییــر کننــد. بــرای پیــدا کــردن بهتریــن زمان،ســاعت‌های مختلــف را بررســی 

و بهتریــن زمــان را )بــر اســاس میــزان تعامــل خریــداران( مشــخص کنیــد. 

می‌توانیــد بــه رقبــا هــم نــگاه کنیــد و از آن‌هــا الگوبــرداری کنیــد و یادتــان 

باشــد کــه تعامــل در شــبکه‌های اجتماعــی کلیــد موفقیــت اســت. وقتــی بــا 

ــه عــاوه  ــد شــنیده می‌شــوند. ب مخاطــب در تمــاس باشــید، حــس می‌کنن

بــا ایــن کار اصالــت خودتــان و برندتــان را هــم نشــان می‌دهیــد.

ــرای  ــد ب ــد، بای ــزی کردی ــوا برنامه‌ری ــی محت ــرای بازاریاب ــه ب ــور ک همان‌ط

بازاریابــی شــبکه‌های اجتماعــی هــم برنامه‌ریــزی کنیــد و در نهایــت همــه‌ی 

ــد.  ــی کنی ــی کل ــه‌ی بازاریاب ــا را وارد برنام ــن برنامه‌ه ای
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 پیدا شوید..7	

* سئو:	

ــگ  ــتراتژی مارکتین ــوا در اس ــد محت ــت تولی ــوص اهمی ــا در خص ــا اینج ت

و برنامــه‌ی بازاریابــی صحبــت کردیــم. امــا بایــد بدانیــد کــه تولیــد محتــوا 

وقتــی ارزش دارد کــه بــه دســت مخاطــب برســد. گــوگل و ســایر موتورهــای 

ــتریان  ــه مش ــایتتان ب ــات وب‌س ــان دادن صفح ــرای نش ــئو ب ــتجو از س جس

بالقــوه اســتفاده می‌کننــد. در عصــر دیجیتــال امــروزی، ســئو جایــگاه بســیار 

ــی دارد. بالای



آموزش بازاریابی 145

ــاً  ــن کام ــا قوانی ــع )ب ــای توزی ــر از کانال‌ه ــی دیگ ــئو را یک ــد س می‌توانی

ــد. ــاوت( در نظــر بگیری متف

بــرای آنکــه بیشــترین اســتفاده را از ســئو ببریــد، بایــد محتوایتــان را 

ــه  ــی اســت ک ــه‌ی چیزهای ــوا، هم ــان از محت ــد. و منظورم ــازی کنی بهینه‌س

ــبکه‌های  ــای ش ــاگ و تگ‌ه ــا وب ــه ت ــرود گرفت ــه‌ی ف ــید؛ از صفح می‌نویس

اجتماعــی. بــرای ایــن کار، لازم اســت تــا لیســتی از کلیدواژه‌هــا تهیــه و از 

ــه کلیدواژه‌هــا  ــوط ب ــا مرب ــان باشــد ســئو تنه ــا یادت ــد. ام آن اســتفاده کنی

نیســت؛ و بــرای داشــتن اســتراتژی ســئوی موفــق بایــد لینک‌دهــی، محتــوا 

ــد. ــر بگیری ــم در نظ ــی را ه ــبکه‌های اجتماع و ش
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 اندازه‌گیری، اندازه‌گیری، اندازه‌گیری.8	

ایــن بخــش از برنامــه‌ی بازاریابــی بایــد بــه صــورت مــداوم انجــام شــود. بــه 

محــض اینکــه برنامــه‌ی بازاریابی‌تــان را اجــرا کردیــد، بایــد نتایــج را بررســی، 

اندازه‌گیــری و گــزارش کنیــد.

ــری  ــت اندازه‌گی ــرا، قابلی ــی درون‌گ ــای بازاریاب ــمندترین مزای ــی از ارزش یک

را  دارد کــه می‌توانیــد آن‌هــا  نتایــج اســت. بی‌نهایــت متغیــر وجــود 

ــد  ــد، می‌توانی ــدازه بگیری ــزی را ان ــد چی ــی بتوانی ــد و وقت ــری کنی اندازه‌گی

ــد و  ــزارش کنی ــی گ ــج کم ــد، نتای ــع کنی ــایی و رف ــف را شناس ــاط ضع نق

را گســترش دهیــد. بازاریابی‌تــان  تلاش‌هــای 
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ــه  ــرا را ماهیان ــی درون‌گ ــزارش بازاریاب ــنجش و گ ــد س ــت فراین ــر اس بهت

ــتر در  ــم بیش ــنجید و ه ــتراتژی‌ها را بس ــی اس ــم کارای ــا ه ــد ت ــام دهی انج

مــورد پایــگاه خریدارانتــان آگاهــی کســب کنیــد. شــاید فکــر کنیــد زیــاده‌روی 

اســت، امــا ایــن بخــش جــذاب و مفــرح ماجراســت. کافــی اســت امتحــان 

کنیــد.
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* برنامه‌های تاکتیکی بچینید.	

پــس از آنکــه تکلیــف اســتراتژی‌ها را مشــخص کردیــد، نوبــت بــه شناســایی 

مهم‌تریــن تاکتیک‌هــا بــرای رســیدن بــه موفقیــت می‌رســد.

مثــاً فــرض کنیــد یــک شــرکت تصمیــم می‌گیــرد کــه بــرای ســال پیــش 

رو، بــر چهــار تاکتیــک اصلــی زیــر متمرکــز شــود:
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	ˢساخت وبلاگ

	ˢراه‌اندازی دوباره‌ی وب‌سایت

	ˢبهبود استراتژی سئو

	ˢتهیه‌ی لیست مشتریان برای کمپین‌های ایمیلی

ایــن شــرکت در ســال پیــش رو، بیشــتر بودجــه‌ی خــود را بــه ایــن چهــار 

تاکتیــک اختصــاص داده و تنهــا بخــش کوچکــی از بودجــه را صــرف 

ــر  ــرای ه ــد ب ــاوه بای ــه ع ــد. ب ــی می‌کن ــبکه‌های اجتماع ــتراتژی‌های ش اس

ــد.  ــژه درســت کن ــی وی ــی(، تقویم ــوای وبلاگ ــل محت ــک )مث تاکتی
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ــد،  ــادی می‌طلب ــی تلاش‌هــای زی ــه بازاریاب درســت اســت کــه ایجــاد برنام

ــن  ــی باارزش‌تری ــه بازاریاب ــد، برنام ــام دهی ــت انج ــان را درس ــر کارت ــا اگ ام

ــد. ــد ش ــگ خواه ــان مارکتین ــی دپارتم دارای
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ــک  ــما کم ــه ش ــه ب ــی ک ــرح بازاریاب ــی از ط نمونه‌ای

می‌کنــد خودتــان برنامه‌تــان را بنویســید:

* الگــوی اســتراتژی بازاریابــی محتــوای Buffer با هــدف برنامه‌ی 	

بازاریابــی محتوا

شــرکت بافــر بــا ایــن دیــدگاه کــه نوشــتن یــک طــرح محتــوا چالــش برانگیز 

اســت، بــه خصــوص اگــر قبــاً چنیــن چیــزی ننوشــته باشــید، تصمیــم گرفت 

بــه جامعــه‌ی بازاریابــی محتــوا کمــک کند.
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آن‌هــا بــا بررســی الگوهــای بی‌شــمار اســتراتژی بازاریابــی محتــوا و آزمایــش 

بهترین‌هــا، یــک الگــوی طــرح بازاریابــی محتــوا بــا دســتورالعمل‌ها و 

مثال‌هایــی بــرای بازاریابانــی کــه هرگــز اســتراتژی محتــوای خــود را مســتند 

ــد. ــه کردن ــد، تهی نکرده‌ان

پــس از خوانــدن الگــوی طــرح بازاریابــی Buffer، یــاد خواهیــد گرفــت کــه 

چگونــه:
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	ˢ بــه ســوالات اساســی پاســخ دهیــد کــه به شــما در ایجــاد یــک خلاصه‌ی

اجرایــی واضــح کمــک می‌کنــد.

	ˢ.را تعیین کنید SMART اهداف بازاریابی محتوای

	ˢ بــا مصاحبــه بــا استراتژیســت‌های محتــوای واقعــی، پرســونای مخاطبان

بســیار دقیــق ایجــاد کنید.

	ˢ.مشکلات مخاطبان خود را با محتوای خود حل کنید

	ˢ تحقیقــات رقابتــی را بــا تجزیه‌وتحلیــل محتــوای رقبــا و رهبــران فکــری

صنعــت انجــام دهیــد.
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	ˢ اســتراتژی محتــوای موجــود خــود را بــا بررســی موضوعــات و مضامیــن

محتــوای خــود ارزیابــی کنیــد؛ چــه آن‌هــا کــه عملکــرد بالایــی داشــته 

انــد و چــه آن‌هایــی کــه پاییــن تریــن بــازده را دارنــد.

	ˢ بــر اســاس توانایــی و قابلیت‌هــای تیــم خــود، نــوع محتــوای جدیــدی

را بــرای تولیــد تعییــن کنیــد.

	ˢ.یک تقویم تحریریه ایجاد کنید

	ˢ.یک گردش کار ترفیعی ایجاد کنید
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الگــوی بافــر یــک راهنمــای گام بــه گام فــوق العــاده کامــل بــا مثال‌هایــی 

ــب، دارای  ــونای مخاط ــش پرس ــال، بخ ــرای مث ــت. ب ــش اس ــر بخ ــرای ه ب

مطالعــات مــوردی شــخصیت‌های بالقــوه مخاطــب واقعــی ماننــد یــک بلاگــر 

بــه نــام برایــان اســت. اگــر نیــاز بــه یــک راهنمــا بــرای برنامــه بازاریابی‌تــان 

داریــد، ایــن نمونــه می‌توانــد بــه شــما کمــک کنــد.

ــا  ــدا ب ــه ابت ــت ک ــن اس ــی ای ــه‌ی بازاریاب ــم برنام ــرای تنظی ــن راه ب بهتری

بردهــای ســریع شــروع کنیــد، بــه ایــن ترتیــب مــی توانیــد بــه ســرعت بــالا 

ــر  ــش برانگیزت ــداف چال ــه اه ــیدن ب ــرای رس ــان را ب ــود و تیمت ــد و خ بروی

آمــاده کنیــد و پروژه‌هــای پیچیده‌تــری را انجــام دهیــد.
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https://didar.me/didar-university/?utm_source=ebook&utm_medium=ebook&utm_campaign=training&utm_term=marketing-book
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)Marketing Research( تحقیق بازاریابی
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ــد.  ــادی دارن ــدرت زی ــروزه ق ــدگان ام ــد مصرف‌کنن ــه می‌دانی ــور ک همان‌ط

ــد و  ــق کنن ــما تحقی ــات ش ــا خدم ــول ی ــورد محص ــد در م ــا می‌توانن آن‌ه

تصمیمــات خریــد را کامــاً بــه تنهایــی بگیرنــد. عــاوه بــر ایــن، بــه جــای 

ــه احتمــال  ــد، ب ــا یکــی از نماینده‌هــای فــروش شــما صحبــت کنن اینکــه ب

ــن را  ــی‌های آنلای ــد و بررس ــا نق ــد ی ــاع می‌گیرن ــود ارج ــنایان خ ــاد از آش زی

ــرای  ــا شــما اســتراتژی بازاریابــی خــود را ب ــا ایــن حســاب، آی ــد. ب می‌خوانن

تکمیــل روش تحقیــق و خریــد مصرف‌کننــدگان امــروزی تطبیــق داده‌ایــد؟

بــرای انجــام ایــن کار، شــما بایــد درک عمیقــی از خریــداران، بــازار خــاص 

خــود و آنچــه در رفتــار اعضــای مخاطــب هــدف شــما و تصمیمــات خریــد 

ــذارد، داشــته باشــید.  ــر می‌گ آن‌هــا تأثی
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اگــر شــما بــه تازگــی بــا تحقیقــات بازاریابــی آشــنا شــده‌اید، ایــن راهنمــا 

ــت و  ــدف، رقاب ــان ه ــازار، مخاطب ــق ب ــه‌ی دقی ــام مطالع ــرای انج ــی ب طرح

ــه می‌دهــد. ــه شــما ارائ ــر ب ــوارد دیگ م

	ˢتحقیقات بازاریابی چیست؟

	ˢتحقیقات بازاریابی مقدماتی و ثانویه

	ˢانواع تحقیقات بازاریابی

	ˢچگونه می‌توان تحقیقات بازاریابی را انجام داد؟

	ˢنمونه تحقیق بازار
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تحقیقات بازاریابی چیست؟

تحقیقــات بازاریابــی  فرآینــد جمــع‌آوری اطلاعــات مربــوط بــه پرســونا‌های 

ــن  ــرای تعیی ــما ب ــب‌وکار ش ــتریان کس ــدف و مش ــان ه ــداران، مخاطب خری

ــراد  ــن اف ــن ای ــما در بی ــات ش ــا خدم ــت محصــول ی ــد و موفقی ــزان رش می

اســت.
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چرا تحقیقات بازاریابی انجام می‌شود؟

تحقیقــات بازاریابــی بــه شــما ایــن امــکان را می‌دهــد تــا خریــدار خــود را در 

همــان جایــی کــه قــرار دارد پیــدا کنیــد. هرچــه نقــش دنیــای مــا پررنگ‌تــر 

ــه  ــی ب ــات بازاریاب ــد، ارزش تحقیق ــا را می‌طلب ــتر م ــه بیش ــود و توج می‌ش

ــای  ــف و راه‌حل‌ه ــاط ضع ــدار، نق ــکلات خری ــا درک مش ــد. ب ــات می‌رس اثب

دلخــواه، می‌توانیــد بــه درســتی محصــول یــا خدمــات خــود را بســازید تــا بــه 

طــور طبیعــی مــورد توجــه آن‌هــا قــرار گیــرد.

تحقیقــات بازاریابــی همچنیــن بینشــی در مــورد طیــف گســترده‌ای از 

مــواردی کــه بــر روی درآمــد شــما تأثیرگــذار اســت، فراهــم می‌کنــد از جملــه:
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	ˢ مخاطبــان و مشــتریان فعلــی شــما تحقیقــات مربــوط بــه محصــولات یــا

خدمــات خــود را در کجــا انجــام می‌دهنــد؟

	ˢ ــب ــرای کس ــما ب ــای ش ــک از رقب ــدام ی ــال ک ــه دنب ــما ب ــان ش مخاطب

اطلاعــات، انتخاب‌هــای دیگــر و یــا خریــد محصــول هســتند؟

	ˢ چه چیزی در صنعت و در میان خریدار شما محبوب شده است؟

	ˢچه کسانی بازار شما را تشکیل می‌دهند و چه چالش‌هایی دارند؟

	ˢ چــه چیــزی در خریــد و تبدیــل در بیــن مخاطبــان هــدف شــما تأثیــر

می‌گــذارد؟
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ــورد  ــالًا در م ــد، احتم ــازار می‌کنی ــه‌ی ب ــه مطالع ــروع ب ــه ش ــور ک همان‌ط

ــرای  ــد شــنید. ســاده‌ترین راه ب ــه خواهی ــه و ثانوی ــی اولی ــات بازاریاب تحقیق

درک تحقیقــات بازاریابــی اولیــه و ثانویــه، تصــور چترهایــی اســت کــه در زیــر 

تحقیقــات بــازار قــرار گرفته‌انــد: یکــی بــرای تحقیقــات بــازار اولیــه و دیگــری 

بــرای تحقیقــات بــازار ثانویــه.

ــازار قــرار دارد کــه در  ــواع مختلفــی از تحقیقــات ب ــر ایــن دو چتــر ان در زی

زیــر بــه آن‌هــا اشــاره خواهیــم کرد.تعییــن اینکــه بــازار شــما در زیــر کــدام 

ــت،  ــی نیس ــاً حیات ــرد لزوم ــرار می‌گی ــی ق ــق بازاریاب ــر تحقی ــک از دو چت ی

اگرچــه برخــی از بازاریابــان ترجیــح می‌دهنــد تمایــز قائــل شــوند. بنابرایــن، 

اگــر بــا بازاریابــی روبــه‌رو شــدید کــه می‌خواهــد انــواع تحقیقــات بازاریابــی 
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را بــه عنــوان اولیــه یــا ثانویــه تعریــف کنــد، یــا اگــر شــما هــم یکــی از آن‌هــا 

هســتید، بیاییــد تعاریــف ایــن دو دســته را بــرای درک بهتــر در بخــش زیــر 

ــی  ــازار را بررس ــات ب ــف تحقیق ــواع مختل ــپس ان ــم. س ــان کنی ــه بی جداگان

خواهیــم کــرد.
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تحقیقــات بازاریابــی مقدماتی در مقایســه با تحقیقات 
بازاریابــی ثانویه

دو نــوع تحقیــق بازاریابــی کــه شــما می‌توانیــد بــرای جمــع‌آوری اطلاعــات 

عملــی در مــورد محصــولات شــما بــه کار بگیریــد شــامل تحقیقــات بازاریابــی 

اولیــه و تحقیقــات بازاریابــی ثانویــه انجــام می‌شــود. 
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تحقیقات بازاریابی اولیه

تحقیقــات بازاریابــی اولیــه عبــارت اســت از دســتیابی بــه اطلاعــات دســت 

اول در مــورد بــازار و مشــتریان در بــازار شــما؛ کــه در تقســیم بــازار و ایجــاد 

و دســته‌بندی مشــخصات خریــدار قابــل اســتفاده اســت. تحقیقــات اولیــه‌ی 

بــازار معمــولًا در یکــی از ایــن دو دســته قــرار می‌گیــرد: تحقیقــات اکتشــافی 

و تحقیقــات خــاص.



آموزش بازاریابی 167

تحقیقات اکتشافی

ایــن نــوع تحقیقــات اولیــه در بــازار کمتــر بــه روندهــای قابــل اندازه‌گیــری 

مشــتری و بیشــتر بــه مشــکلات احتمالــی مربــوط می‌شــود کــه ارزش 

ــه،  ــوان اولیــن مرحل ــه عن ــه طــور معمــول ب اختصــاص یــک تیــم را دارد. ب

قبــل از انجــام هــر تحقیــق خاصــی، انجــام می‌شــود و ممکــن اســت شــامل 

مصاحبــه از نــوع پایــان بــاز یــا نظرســنجی بــا تعــداد کمــی از افــراد باشــد.
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تحقیقات خاص 

ــال  ــافی را دنب ــات اکتش ــب تحقیق ــازار اغل ــه‌ی ب ــاص اولی ــات خ تحقیق

می‌کنــد و بــرای بررســی موضوعــات یــا فرصت‌هایــی کــه بــرای کســب‌وکار 

ــد  ــاغل می‌توانن ــاص مش ــات خ ــرد دارد. در تحقیق ــت، کارب ــم اس ــما مه ش

بخــش کوچک‌تــر یــا دقیق‌تــری از مخاطبــان خــود را انتخــاب کننــد و 

ــند. ــده، بپرس ــکل یافت‌ش ــل مش ــدف ح ــا ه ــؤالاتی را ب س
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تحقیقات ثانویه

تحقیــق ثانویــه، کلیــه‌ی داده‌هــا و ســوابق عمومــی اســت کــه شــما بــرای 

ــوای  ــازار، محت ــار ب ــد، آم ــزارش رون ــاً گ ــد )مث ــار داری ــری در اختی نتیجه‌گی

صنعــت و داده‌هــای فــروش کــه از قبــل در مــورد کســب‌وکار خــود داریــد(. 

تحقیقــات ثانویــه بــه ویــژه بــرای تحلیــل رقبــای شــما بســیار مفیــد اســت. 

ــر اســت: دســته‌بندی اصلــی تحقیقــات بازاریابــی ثانویــه شــامل مــوارد زی
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منابع عمومی

ــن و در  ــه، اولی ــی ثانوی ــات بازاریاب ــام تحقیق ــگام انج ــع در هن ــن مناب ای

دســترس‌ترین منبــع اطلاعــات شــما هســتند. آن‌هــا اغلــب بــرای دسترســی 

و بازبینــی رایــگان هســتند، کــه می‌توانیــد پــول زیــادی از ایــن راه بــه دســت 

ــر  ــق نظ ــی طب ــع عموم ــواع مناب ــن ان ــی از رایج‌تری ــت یک ــار دول ــد. آم آوری

ــت.  Entrepreneur اس
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منابع بازرگانی

ایــن منابــع غالبــاً بــه صــورت گزارشــات بــازار، شــامل دیدگا‌هــای صنعــت 

ــه می‌شــوند. از  ــع‌آوری شــده، ارائ ــی جم ــس تحقیقات ــک آژان ــه توســط ی ک

آنجــا کــه ایــن اطلاعــات قابــل انتقــال و نشــر هســتند، دانلــود و بــه دســت 

ــت. ــر اس ــولًا هزینه‌ب آوردن آن معم
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منابع داخلی

ــار بیشــتری  ــق اعتب ــازار لای ــات ب ــت از تحقیق ــرای حمای ــی ب ــع داخل مناب

هســتند. چــرا؟ ایــن همــان داده‌هــای بازاری‌ســت کــه ســازمان شــما در حــال 

حاضــر در اختیــار دارد! درآمــد متوســط ​​بــه ازای هــر فــروش، نــرخ نگهداشــت 

مشــتری و ســایر داده‌هــای تاریخــی در مــورد ســامت حســاب‌های قدیمــی 

و جدیــد همــه می‌تواننــد بــه شــما کمــک کننــد تــا در مــورد آنچــه کــه در 

حــال حاضــر خریــداران شــما می‌خواهنــد، نتیجــه بگیریــد.

اکنــون کــه ایــن دســته از تحقیقــات بازاریابــی گســترده را پوشــش دادیــم، 

بیاییــد دقیق‌تــر شــویم و انــواع تحقیقــات بازاریابــی را کــه شــما می‌خواهیــد 

انتخــاب کنیــد، بررســی کنیــم.
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انواع تحقیقات بازاریابی

	1 مصاحبه‌ها.

گروه‌های تمرکز.2	

تحقیق در مورد استفاده از محصولات / خدمات.3	

تحقیق مبتنی بر مشاهده.4	

	5 تحقیق در مورد پرسونای خریدار.

	6 تحقیق تقسیم بازار.
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تحقیق قیمت‌گذاری.7	

تحقیق تجزیه‌وتحلیل رقابتی.8	

	9 تحقیق رضایت مشتری و وفاداری مشتری.

تحقیق درباره‌ی آگاهی از برند10	.

تحقیق کمپین11	.
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مصاحبه‌ها.1	

ــم  ــازی( را فراه ــوری و مج ــای رودررو )حض ــکان گفتگوه ــا ام مصاحبه‌ه

می‌کننــد، بنابرایــن می‌توانیــد جریــان طبیعــی مکالمــه را داشــته باشــید و 

هنــگام انجــام ایــن کار زبــان بــدن مصاحبه‌شــونده‌ی خــود را تماشــا کنیــد.
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گروه‌های تمرکز.2	

گروه‌هــای متمرکــز تعــداد انگشت‌شــماری از افــراد بــا دقــت انتخاب‌شــده 

را در اختیــار شــما قــرار می‌دهنــد کــه می‌توانیــد محصــول خــود را آزمایــش 

ــه  ــا ب ــد و ی ــد، بازخــورد بدهی ــد، یــک نســخه‌ی نمایشــی را تماشــا کنی کنی

ســؤالات خاصــی پاســخ دهیــد.
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 تحقیق در مورد استفاده از محصول/ خدمات.3	

تحقیقــات مربــوط بــه اســتفاده از محصــول یــا خدمــات، بینشــی در مــورد 

ــما و  ــات ش ــا خدم ــول ی ــان از محص ــتفاده‌ی مخاطب ــل اس ــی و دلی چگونگ

ــازار  ــوع تحقیــق ب ــن ن ــه می‌دهــد. همچنیــن ای ویژگی‌هــای خــاص آن، ارائ

ــان  ــرای مخاطب ــات ب ــا خدم ــرد محصــول ی ــورد کارب ــده‌ای در م ــه شــما ای ب

ــد. ــدف می‌ده ه
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تحقیق مبتنی بر مشاهده.4	

تحقیقــات مبتنــی بــر مشــاهده بــه شــما امــکان می‌دهــد کــه آرام بنشــینید 

و روش‌هــای اســتفاده‌ی مخاطبــان هــدف از محصــول یــا خدمــات خــود را 

ــر ســر  ــد، چــه موانعــی ب ــد، چــه چیــزی از نظــر UX خــوب کار می‌کن ببینی

ــری  ــتفاده و به‌کارگی ــرای اس ــول ب ــی از محص ــه جنبه‌های ــرار دارد و چ راه ق

ــت. ــان‌تر اس آس
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تحقیق در مورد پرسونای خریدار.5	

تحقیــق در مــورد پرســونای خریــدار، نگاهــی واقع‌بینانــه بــه شــما می‌دهــد 

کــه چــه کســانی مخاطبــان شــما را تشــکیل می‌دهنــد، چالش‌هــای آن‌هــا 

چیســت، چــرا آن‌هــا محصــول یــا خدمــات شــما را می‌خواهنــد، چــه چیــزی 

از کســب‌وکار و برنــد شــما نیــاز دارنــد و مــوارد دیگــر.
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تحقیق تقسیم بازار.6	

تحقیقــات تقســیم بــازار بــه شــما امــکان می‌دهــد مخاطبــان هــدف خــود 

ــا  ــف )ی ــای مختل ــخص در گروه‌ه ــاص و مش ــای خ ــاس ویژگی‌ه ــر اس را ب

بخش‌هــا( دســته‌بندی کنیــد. از ایــن طریــق می‌توانیــد روش‌هــای مؤثــری 

ــف و  ــاط ضع ــد، نق ــن کنی ــتری تعیی ــای مش ــواع نیازه ــن ان ــرای تأمی را ب

ــب  ــات کس ــا اطلاع ــداف آن‌ه ــورد اه ــد، در م ــا را درک کنی ــارات آن‌ه انتظ

کنیــد و مــوارد دیگــر.
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تحقیق قیمت‌گذاری.7	

تحقیــق قیمت‌گــذاری بــه شــما ایــده می‌دهــد کــه محصــولات یــا خدمــات 

ــد، مخاطــب هــدف شــما  ــروش می‌رون ــه ف ــرای چ ــازار شــما ب ــابه در ب مش

ــه می‌فروشــید،  ــزی ک ــرای هــر چی ــی ب ــل دارد چــه بهای انتظــار دارد و تمای

بپــردازد و اینکــه قیمــت عادلانــه‌ی شــما بــرای لیســت کالاهــا و خدماتتــان 

چیســت. همــه‌ی ایــن اطلاعــات بــه شــما کمــک می‌کنــد اســتراتژی 

ــد. ــف کنی ــود را تعری ــذاری خ قیمت‌گ
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تجزیه‌وتحلیل رقابتی.8	

ــرا درک  مزیــت رقابتــی و تجزیه‌وتحلیل‌هــای رقابتــی ارزشــمند هســتند زی

ــد. شــما می‌توانیــد  ــه شــما می‌دهن ــازار و صنعــت ب عمیقــی از رقابــت در ب

درمــورد آنچــه در صنعــت شــما بــه خوبــی پیــش مــی‌رود، مخاطــب هــدف 

ــی  ــه گزینه‌های ــما چ ــول ش ــد محص ــی مانن ــاب محصول ــر انتخ ــما از نظ ش

دارد، بــرای پیشــی گرفتــن از کــدام یــک از رقبــای خــود بایــد تــاش کنیــد، 

ــه می‌توانیــد کامــاً خــود را از رقابــت جــدا کنیــد. و اینکــه چگون



آموزش بازاریابی 183

تحقیق در مورد رضایت و وفاداری مشتری.9	

رضایــت مشــتری و تحقیــق در مــورد وفــاداری شــما را مطلــع می‌کنــد کــه 

ــرای تجــارت بیشــتر برگردانیــد و چــه چیــزی  ــی را ب ــه مشــتریان فعل چگون

ــاداری،  ــاً برنامه‌هــای وف ــرای انجــام ایــن کار اســت )مث محــرک آن‌هــا را ب

جوایــز، خدمــات مشــتریان پــس از فــروش قابــل توجــه(. ایــن تحقیــق بــه 

ــذت در مشــتریان را  ــج ل ــای تروی ــن راه‌ه ــا موثرتری ــد ت شــما کمــک می‌کن

کشــف کنیــد و تجربــه مشــتری خوبــی را فراهــم کنیــد.
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.	10 تحقیق درباره آگاهی از برند

ــان  ــه مخاطب ــی ک ــما را از چیزهای ــد، ش ــی از برن ــاره‌ی آگاه ــق درب تحقی

هــدف از برنــد شــما می‌دانــد و محصولاتــی کــه بــاز می‌شناســد و همچنیــن 

ــما،  ــس ش ــه بیزن ــردن ب ــر ک ــگام فک ــما هن ــان ش ــه مخاطب ــی ک گروه‌های

تشــکیل می‌دهنــد، مطلــع می‌کنــد.
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.	11 تحقیق کمپین

و  گذشــته  فعالیت‌هــای  بررســی  شــامل  کمپیــن  مــورد  در  تحقیــق 

تجزیه‌وتحلیــل موفقیــت آن‌هــا در بیــن مخاطبــان هــدف و مشــتریان فعلــی 

ــه  ــق آنچ ــی عمی ــپس بررس ــش و س ــه آزمای ــاز ب ــن کار نی ــت. ای ــما اس ش

مخاطبــان شــما را جلــب کــرده و بــه دل آن‌هــا نشســته اســت، دارد؛ بنابرایــن 

می‌توانیــد ایــن عناصــر را بــرای فعالیت‌هــای آینــده‌ی خــود در ذهــن داشــته 

ــرای آن‌هــا دارد، پیــدا  باشــید و جنبه‌هایــی از آنچــه بیشــترین اهمیــت را ب

کنیــد.
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ــد  ــدید، بیایی ــع ش ــازار مطل ــات ب ــواع تحقیق ــته‌ها و ان ــه از دس ــون ک اکن

بررســی کنیــم چگونــه می‌توانیــد تحقیقــات بــازار خــود را انجــام دهیــد. در 

ــی آورده شــده اســت. ــه گام تحقیقــات بازاریاب اینجــا نحــوه‌ی‌ انجــام گام ب
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چگونه تحقیقات بازاریابی انجام دهیم؟

	1 پرسونای خریدار خود را تعریف کنید..

برای مشارکت یک گروه پرسونا را مشخص کنید..2	

ســؤالات تحقیــق را بــرای شــرکت‌کنندگان در تحقیقــات بازاریابــی خــود .3	

آمــاده کنیــد.

رقبای اصلی خود را لیست کنید..4	

	5 یافته‌های خود را خلاصه کنید..



آموزش بازاریابی 188

پرسونای خریدار خود را تعریف کنید..1	

قبــل از اینکــه بــه ســراغ نحــوه‌ی تصمیم‌گیــری مشــتریان در صنعــت خــود 

بپردازیــد، ابتــدا بایــد بدانیــد کــه آن‌هــا چــه کســانی هســتند. ایــن جاســت 

کــه پرســونا‌های شــما اهمیــت پیــدا می‌کنــد. پرســونا‌ی خریــدار، کــه بعضــاً 

ــه عنــوان پرســونا‌ی بازاریابــی نیــز شــناخته می‌شــود، نمایشــی ســاختگی  ب

ــاد  ــرای ایج ــگان ب ــزار رای ــک اب ــده‌آل شماســت. از ی ــتریان ای ــی از مش و کل

پرســونای خریــدار اســتفاده کنیــد کــه کل شــرکت شــما بتوانــد از آن بــرای 

بازاریابــی، فــروش و خدمــات بهتــر اســتفاده کنــد.
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ــوان یــک راهنمــا  ــه عن ــدار خــود ب ــده ایــن اســت کــه از پرســونای خری ای

بــرای دســتیابی و یادگیــری مؤثــر در میــان مخاطبــان واقعــی صنعــت 

خــود اســتفاده کنیــد. همچنیــن ممکــن اســت دریابیــد کــه تجــارت شــما 

بیــش از یــک پرســونای خریــدار دارد؛ بســیار خــوب! هنــگام بهینه‌ســازی و 

برنامه‌ریــزی مطالــب و کمپین‌هــای خــود، بایــد هــر پرســونای بخصــوص را 

مــد نظــر داشــته باشــید.
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یک گروه پرسونا برای استخدام مشخص کنید..2	

ــدار شــما چــه کســانی هســتند، از  ــون کــه می‌دانیــد پرســوناهای خری اکن

ــی  ــات بازاریاب ــام تحقیق ــت انج ــی جه ــن گروه ــرای تعیی ــات ب ــن اطلاع ای

خــود اســتفاده کنیــد، گــروه بایــد یــک نمونــه‌ی نماینــده از مشــتریان هــدف 

ــد  ــادات خری ــا و ع ــی، چالش‌ه ــات واقع ــد خصوصی ــا بتوانی ــد ت ــما باش ش

ــرای اســتخدام معرفــی می‌کنیــد  آن‌هــا را درک کنیــد. گروهــی کــه شــما ب

بایــد از افــرادی تشــکیل شــود کــه اخیــراً خریــدی انجــام داده‌انــد و یــا عمــداً 

تصمیــم بــه خریــد نگرفته‌انــد. در اینجــا چنــد راهنمــا و نکتــه‌ی دیگــر بــرای 

ــرای تحقیقــات آورده  کمــک بــه شــما در یافتــن شــرکت‌کنندگان مناســب ب

شــده اســت.
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چگونــه افــراد مناســب بــرای اســتخدام در تحقیــق بازاریابــی 

کنیــم؟ شناســایی 

ــی  ــات بازاریاب ــرای تحقیق ــی ب ــه کس ــد چ ــاب می‌کنی ــه انتخ ــی ک هنگام

شــرکت کنــد، بــا افــرادی شــروع کنیــد کــه خصوصیاتــی نزدیــک به شــخصیت 

خریــدار شــما دارنــد. شــما هم‌چنیــن بایــد:

بــرای هــر پرســونای خریــدار ۱۰ شــرکت‌کننده در نظــر بگیریــد. مــا توصیــه 

می‌کنیــم روی یــک شــخص تمرکــز کنیــد، امــا اگــر احســاس می‌کنیــد لازم 

اســت در مــورد چندیــن شــخص تحقیــق کنیــد، حتمــاً یــک گــروه نمونــه‌ی 

جداگانــه بــرای هــر یــک اســتخدام کنیــد. 

افرادی را انتخاب کنید که اخیراً با شما ارتباط برقرار کرده‌اند.
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ــاه  ــش م ــه در ش ــد ک ــز کنی ــرادی تمرک ــد روی اف ــت بخواهی ــن اس ممک

گذشــته ارزیابــی خــود را بــه پایــان رســانده‌اند، یــا حداکثــر یــک ســال اگــر 

ــت(  ــچ مارک ــازار )نی ــج ب ــا گوشــه‌ی دن ــر ی ــروش طولانی‌ت ــان چرخــه‌ی ف زم

داریــد. شــما قــرار اســت ســؤالات دقیقــی بپرســید بنابرایــن مهــم اســت کــه 

ــازه باشــد. تجربــه‌ی آن‌هــا ت

ترکیبی از شرکت‌کنندگان را جمع کنید.

شــما می‌خواهیــد افــرادی را اســتخدام کنیــد که محصــول شــما را خریداری 

ــد  ــد و تصمیــم گرفته‌ان ــداری کرده‌ان ــد، محصــول رقیــب شــما را خری کرده‌ان

کــه اصــاً چیــزی خریــداری نکنند. 
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در حالــی کــه یافتــن و اســتخدام مشــتریان ســاده‌ترین کار شماســت، 

ــه شــما کمــک  ــوز!« مشــتری نیســتند ب ــع از افــرادی کــه »هن تهیــه‌ی مناب

ــید. ــته باش ــود داش ــازار خ ــی از ب ــد متعادل ــد دی می‌کن

ــب از  ــن ترکی ــاب ای ــوه‌ی انتخ ــورد نح ــتری در م ــات بیش ــا جزئی در اینج

شــرکت‌کنندگان آورده شــده اســت:
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	ˢ لیســتی از مشــتریانی را کــه اخیــراً از شــما خریــد کرده‌انــد، تهیــه

ــان‌ترین  ــولًا آس ــن معم ــم، ای ــاره کردی ــاً اش ــه قب ــور ک ــد. همان‌ط کنی

 CRM ــتم ــر از سیس ــت. اگ ــتخدام اس ــرای اس ــداران ب ــه‌ی خری مجموع

ــده در  ــات بسته‌ش ــی از معام ــد گزارش ــی توانی ــد، م ــتفاده می‌کنی اس

ــر را از آن  ــورد نظ ــای م ــرده و ویژگی‌ه ــاد ک ــته را ایج ــاه گذش شــش م

ــروش خــود  ــم ف ــا تی ــد ب ــن صــورت، می‌توانی ــر ای ــد. در غی ــر کنی فیلت

ــد. ــا بگیری ــب از آن‌ه ــاب‌های مناس ــتی از حس ــرده و لیس ــکاری ک هم
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	ˢ لیســتی از مشــتریانی را کــه در حــال ارزیابــی فعــال بودنــد امــا خریــدی 

ــت  ــی را بدس ــی از خریداران ــد ترکیب ــما بای ــد. ش ــه کنی ــد، تهی نکرده‌ان

ــد  ــم گرفته‌ان ــا تصمی ــد ی ــد کرده‌ان ــب خری ــک رقی ــا از ی ــه ی ــد ک آوری

خریــدی انجــام ندهنــد. بــاز هــم می‌توانیــد ایــن لیســت را از CRM یــا 

هــر سیســتمی کــه تیــم فــروش شــما بــرای پیگیــری ســریع معامــات 

ــد.  ــت کنی ــد دریاف ــتفاده می‌کن اس
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	ˢ شــرکت‌کنندگان در شــبکه‌های اجتماعــی را دعــوت کنیــد. ســعی

کنیــد بــا افــرادی کــه در شــبکه‌های اجتماعــی شــما را دنبــال می‌کننــد 

امــا تصمیــم گرفتنــد از شــما خریــد نکننــد ارتبــاط برقــرار کنیــد. ایــن 

احتمــال وجــود دارد کــه برخــی از آن‌هــا تمایــل داشــته باشــند بــا شــما 

صحبــت کننــد و بــه شــما بگوینــد کــه چــرا در نهایــت تصمیــم گرفتنــد 

محصــول شــما را خریــداری نکننــد، یــا بــه عبارتــی دلایــل خریــد نکــردن 

مشــتری چیســت؟
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	ˢ از شــبکه‌ی خــود بــرای نفــوذ اســتفاده کنیــد. بــه همــکاران، همــکاران 

ــا آن‌هــا در حــال انجــام پژوهــش  ــن ب ــرادی کــه در لینکدی ســابق و اف

ــما  ــتقیم ش ــات مس ــر ارتباط ــی اگ ــد. حت ــانی کنی ــتید، اطلاع‌رس هس

واجــد شــرایط نباشــد، بعضــی از آن‌هــا احتمــالًا یــک همــکار، دوســت 

ــد کــه ایــن کار را انجــام دهــد. ــواده را دارن ــا یکــی از اعضــای خان ی
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	ˢ مشــوقی انتخــاب کنیــد. زمــان بســیار ارزشــمند اســت، بنابرایــن بایــد 

فکــر کنیــد کــه چگونــه شــخصی را ترغیــب کنیــد تــا ۳۰-۴۵ دقیقــه را 

صــرف شــما و تحقیــق شــما کنــد. بودجــه‌ی محــدودی داریــد؟ می‌توانید 

ــا دادن دسترســی انحصــاری بــه محتــوا، پــاداش  بــه شــرکت‌کنندگان ب

رایــگان دهیــد. گزینــه‌ای دیگــر؟ پــس از اتمــام تحقیــق، یــک یادداشــت 

دســت‌نویس ســاده ارســال کنیــد.
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۳. ســؤالات تحقیــق را بــرای شــرکت‌کنندگان در تحقیقــات 

بازاریابــی خــود آمــاده کنید.

بهتریــن راه بــرای اطمینــان از اینکــه از مکالمــات خــود بیشــترین بهــره را 

می‌بریــد، آمــاده بــودن اســت. شــما همیشــه بایــد یــک راهنمــای بحــث، چــه 

بــرای یــک گــروه متمرکــز، نظرســنجی آنلایــن یــا مصاحبــه‌ی تلفنــی، تهیــه 

ــت را پوشــش  ــز اهمی ــه همــه‌ی ســؤالات حائ ــن شــوید ک ــا مطمئ ــد ت کنی

ــد. ــه درســتی اســتفاده می‌کنی ــت خــود ب ــد و از وق می‌دهی

توجــه: قــرار نیســت کــه نمایشــنامه بنویســید. بحث‌هــا و ســؤالات بایــد 

بــه صــورت طبیعــی و مکالمــه‌ای باشــد.
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ــا اختصــاص زمــان و  ــی، ب راهنمــای بحــث شــما بایــد در قالــب طــرح کل

ســؤالات پایــان بــاز بــرای هــر بخــش باشــد. آیــا همــه‌ی ســؤالات پایــان بــاز 

اســت؟

ــز  ــما هرگ ــت. ش ــی اس ــات بازاریاب ــی تحقیق ــون طلای ــک قان ــن ی ــه، ای بل

ــا پرســیدن ســؤال‌های بلــه و نــه »ســرنخ را هدایــت کنیــد«،  نمی‌خواهیــد ب

زیــرا ایــن امــر شــما را بــا ریســک هدایــت غیــر عمــد افــکار آنــان بــه ســمت 

ــه  ــاز همچنیــن ب ــد. پرســیدن ســؤالات ب ــه‌رو می‌کن ــان  روب فرضیــه‌ی خودت

ــما  ــرای ش ــه ب ــه‌ای )ک ــک کلم ــخ‌های ی ــا از پاس ــد ت ــک می‌کن ــما کم ش

ــدان مفیــد نیســتند( جلوگیــری کنیــد. چن
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طرح کلی یک نظرسنجی ۳۰ دقیقه‌ای

 B2B در اینجــا یــک طــرح کلــی بــرای بررســی ۳۰ دقیقــه‌ای یــک خریــدار

ــرای  ــکات گفتگــو ب ــوان ن ــه عن آورده شده‌اســت. می‌توانیــد از ایــن مــوارد ب

مصاحبــه‌ی حضــوری یــا ســؤالاتی کــه در فــرم دیجیتالــی مطــرح شده‌اســت، 

بــه عنــوان نظرســنجی از مشــتریان هــدف خــود اســتفاده کنیــد.
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اطلاعات پیش‌زمینه

از خریــدار بخواهیــد کــه کمــی اطلاعــات پیش‌زمینــه )عنــوان شــغلی، مدت 

زمانــی کــه در آن شــرکت بــوده‌ و غیــره( بــه شــما ارائــه دهــد. ســپس بــرای 

گــرم کــردن فضــا یــک ســؤال آســان/ ســرگرم‌کننده بپرســید )اولیــن کنســرت 

ــره(.  ــات و غی ــن تعطی ــهر، آخری ــه‌ در ش ــورد علاق ــتوران م ــد، رس ــه رفتی ک

ــاً مشــخصی  ــا روش‌هــای کام ــد ب ــاد داشــته باشــید شــما می‌خواهی ــه ی ب

خریــداران خــود را بشناســید. ممکــن اســت بتوانیــد اطلاعــات ضــروری مانند 

ســن، مــکان و عنــوان شــغلی را از لیســت مخاطــب خــود بــه دســت آوریــد، 

امــا چالش‌هــای شــخصی و شــغلی کــه گذراندنــد، فقــط بــا پرســیدن اســت 

کــه می‌توانیــد آن‌هــا را متوجــه شــوید.
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در اینجــا چنــد ســؤال اصلــی دیگــر در مــورد پیشــینه‌ی مخاطــب مــورد نظــر 

آورده شــده اســت:

	ˢ.نحوه‌ی ساختار تیم‌تان را توصیف کنید

	ˢ.از مسئولیت‌های شخصی شغل خود برای من بگویید

	ˢاهداف تیم چیست و چگونه آن‌ها را اندازه‌گیری می‌کنید؟

	ˢبزرگ‌ترین چالش شما در یک سال گذشته چه بوده است؟
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اکنــون وارد مرحلــه‌ی بعــدی یعنــی تأییــد آن خریــد خــاص یــا تعاملــی کــه 

ــه‌ی  ــدن آن‌هــا در مطالعــه شــده اســت، شــوید. ســه مرحل ــه گنجان منجــر ب

بعــدی ســفر خریــدار بــه طــور خــاص بــر آن خریــد متمرکــز خواهــد بــود.
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آگاهی 

ــار  ــن ب ــرای اولی ــا ب ــه آن‌ه ــه چگون ــوید ک ــه می‌ش ــما متوج ــا ش در اینج

ــد شــما را  ــه برن ــدون اینک ــد حــل شــود ب ــه بای ــد ک ــد مشــکلی دارن فهمیدن

ــند. بشناس

ــته‌بندی  ــه ]دس ــه ب ــدید ک ــه ش ــار متوج ــن ب ــرای اولی ــه ب ــی ک ــه زمان ب

محصــول / خدمــات، امــا نــه بــه طــور مشــخص مربــوط بــه خودتــان اشــاره 

ــد؟ ــه‌رو بودی ــی روب ــا چــه چالش‌های ــان ب ــد. در آن زم ــاز داری ــد[ نی کنی
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از کجــا متوجــه شــدید کــه چیــزی در ایــن گــروه می‌توانــد بــه شــما کمــک 

؟ کند

	ˢچقدر با گزینه‌های دیگر بازار آشنا بودید؟
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بررسی

ــاره‌ی  ــدار درب ــه خری ــی ک ــی و مکان ــورد چگونگ ــد در م ــون می‌خواهی اکن

راه‌حل‌هــای بالقــوه تحقیــق کــرده‌ اســت بســیار دقیــق باشــید. بــرای جزئیــات 

بیشــتر، برنامه‌ریــزی کنیــد تــا ایــن موضــوع را پیــش بکشــید.

	ˢ ــام ــوه انج ــای بالق ــورد راه‌حل‌ه ــق در م ــرای تحقی ــه ب ــن کاری ک اولی

ــود؟ ــد ب ــع مفی ــن منب ــدر ای ــود؟ چق ــد چــه ب دادی

	ˢبرای یافتن اطلاعات بیشتر به کجا مراجعه کردید؟
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اگــر از نظــر ارگانیــک بــالا نیامده‌انــد، در مــورد موتورهــای جســتجو، 

ــد و غیــره  ــا آن‌هــا مشــورت کردن وب‌ســایت‌های بازدید‌شــده، افــرادی کــه ب

ــر را بپرســید : ــال، برخــی از ســؤالات زی ــور مث ــه ط ــد. ب ســؤال کنی
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	ˢچگونه آن منبع را پیدا کردید؟

	ˢچگونه از وب‌سایت‌های فروشنده استفاده کردید؟

	ˢجستجو کردید؟ Google کدام کلمات را به طور خاص در

	ˢچقدر مفید بود؟ چگونه می‌تواند بهتر باشد؟

	ˢ چــه کســی بیشــترین )و حداقــل( اطلاعــات مفیــد را ارائــه داده اســت؟

چــه شــکلی بــود؟

	ˢ.از تجربیات خود با هر فروشنده بگویید
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تصمیم‌گیری

	ˢ کــدام یــک از منابعــی کــه در بــالا توضیــح دادیــد بیشــترین تأثیــر را در

تصمیم‌گیــری شــما داشــت؟

	ˢدر صورت وجود، چه معیاری برای مقایسه گزینه‌ها ایجاد کردید؟

	ˢ چــه فروشــندگانی بــه لیســت منتخــب راه یافتنــد و جوانــب مثبــت و

منفــی هــر یــک از آن‌هــا چیســت؟

	ˢ چــه کــس دیگــری در تصمیــم نهایــی نقــش داشــت؟ هــر یــک از ایــن

افــراد چــه نقشــی داشــتند؟

	ˢدر نهایت چه عواملی در تصمیم نهایی خرید شما تأثیرگذار بوده؟
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 جمع‌بندی

	ˢ ــزی ــه چی ــه چ ــد ک ــد و درک می‌کنی ــدی می‌کنی ــما جمع‌بن ــا ش  اینج

بــرای خریــدار بهتــر بــوده اســت.

	ˢ از آن‌هــا بپرســید رونــد ایــده‌آل خریــد آن‌هــا چگونــه اســت. چــه قــدر بــا

آنچــه آن‌هــا تجربــه کرده‌انــد متفــاوت اســت؟

	ˢ.برای سؤالات بیشتر در انتها وقت بگذارید

	ˢ ــرای وقــت خــود تشــکر کــرده و آدرس فرامــوش نکنیــد کــه از آن‌هــا ب

ــرای ارســال یــک تشــکرنامه یــا تشــویق بخواهیــد. آن‌هــا را ب
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رقبای اصلی خود را لیست کنید..4	

رقبــای اصلــی خــود را لیســت کنیــد؛ بــه خاطــر داشــته باشــید کــه لیســت 

کــردن رقابــت همیشــه بــه ســادگی شــرکت X در مقابــل شــرکت Y نیســت. 

گاهــی اوقــات یــک بخــش از شــرکت ممکــن اســت بــا محصــول یــا خدمــات 

ــه‌ی  ــام تجــاری آن شــرکت در زمین ــر ن ــی اگ ــد، حت ــت کن ــی شــما رقاب اصل

دیگــری فعالیــت داشــته باشــد. مثــاً اپــل بــه لپ‌تــاپ‌ و تلفــن همــراه خــود 

معــروف اســت امــا اپل‌موزیــک بــر ســر ســرویس پخــش موســیقی خــود بــا 

ــد. ــت می‌کن Spotify رقاب
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از نظــر محتــوا، ممکــن اســت با یــک وبــاگ، کانــال YouTube یا نشــریه‌ی 

مشــابه بــرای بازدیدکننــدگان ورودی بــه وب‌ســایت رقابــت کنیــد؛ حتــی اگــر 

محصــولات آن‌هــا بــا محصــولات شــما تطابــق نداشــته باشــد. 
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شناسایی رقبای صنعت

بــرای شناســایی رقبایــی کــه محصــولات یــا خدمــات شــما بــا هــم 

ــال  ــی را دنب ــا صنایع ــت ی ــدام صنع ــد ک ــخص کنی ــد، مش ــانی دارن هم‌پوش

می‌کنیــد. ســطح بــالا شــروع کنیــد و از اصطلاحاتــی ماننــد آمــوزش، 

ساخت‌وســاز، رســانه و ســرگرمی، صنایــع غذایــی، بهداشــت و درمــان، 

ــتفاده  ــاورزی اس ــات از راه دور و کش ــی، ارتباط ــات مال ــی، خدم خرده‌فروش

کنیــد. ایــن لیســت ادامــه دارد، امــا یــک اصطــاح صنعتــی را پیــدا کنیــد 

ــه  ــرکت‌ها ک ــتی از ش ــاد لیس ــرای ایج ــوید و از آن ب ــناخته ش ــا آن ش ــه ب ک

ــد. ــتفاده کنی ــز اس ــتند نی ــت هس ــن صنع ــه ای ــق ب متعل
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شناسایی رقبای محتوا

موتورهــای جســتجو بهترین دوســتان شــما در زمینــه‌ی تحقیقــات بازاریابی 

ثانویــه هســتند. بــرای یافتــن نشــریات آنلایــن کــه بــا آن‌هــا رقابــت می‌کنید، 

اصطــاح اصلــی صنعــت را کــه در بخــش بــالا مشــخص کردیــد، تایــپ کنیــد 

ــا  و تعــداد معــدودی از اصطلاحــات خــاص صنعتــی را کــه شــرکت شــما ب

آن‌هــا شناســایی می‌شــود، ارائــه دهیــد.

ــک  ــی ی ــور کل ــه ط ــت ب ــن اس ــگ ممک ــارت کترین ــک تج ــال ی ــرای مث ب

شــرکت »خدمــات غذایــی« باشــد، امــا خــود را یــک فروشــنده در »پذیرایــی 

در مراســم«، »کترینــگ کیــک«، »غذاهــای پختــه شــده« و غیــره بدانــد. پــس 

از تهیــه‌ی ایــن لیســت، مــوارد زیــر را انجــام دهیــد:
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ˢ در Google ســرچ کنیــد: هنــگام جســتجو در Google بــرای اصطلاحــات 	

ــج  ــدن نتای ــد، ارزش دی ــف می‌کن ــما را توصی ــرکت ش ــه ش ــی ک صنعت

جســتجو را دســت کــم نگیریــد. ممکن اســت ترکیبی از توســعه‌دهندگان 

محصــولات، وبلاگ‌هــا، مجــات و مــوارد دیگــر پیــدا کنیــد.
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ˢ ــد: 	 ــدار خــود مقایســه کنی ــا پرســونای خری نتایــج جســتجوی خــود را ب

پرســونای خریــدار را کــه در مرحلــه‌ی تحقیقــات بازاریابــی اولیــه ایجــاد 

ــتفاده از  ــا اس ــد؟ ب ــر می‌آوری ــه خاط ــاب ب ــن کت ــل ای ــد، در اوای کرده‌ای

ــد،  ــدا کرده‌ای ــق Google پی ــه از طری ــایتی ک ــه س ــد ک ــی کنی آن بررس

چقــدر می‌توانــد بازدیــد وب‌ســایت را از شــما بــدزدد. اگــر محتوایــی کــه 

ــدار شــما  وب‌ســایت منتشــر می‌کنــد مــواردی اســت کــه شــخص خری

ــه لیســت  ــد ب ــوه اســت و بای ــن یــک رقیــب بالق ــد، ای می‌خواهــد ببین

رقبــای شــما اضافــه شــود.
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پــس از یک ســری جســتجوی مشــابه Google در مــورد اصطلاحات صنعتی 

ــه  ــود ب ــایت موج ــای وب‌س ــوید، در دامنه‌ه ــایی می‌ش ــا شناس ــا آن‌ه ــه ب ک

دنبــال تکــرار باشــید. بــرای هــر جســتجوی انجام‌شــده، دو یــا ســه صفحــه‌ی 

اول را بررســی کنیــد.
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یافته‌های خود را خلاصه کنید..5	

برداشــتید شــگفت‌زده شــده‌اید؟ مــا پیشــنهاد  از یادداشــت‌هایی کــه 

می‌کنیــم بــه دنبــال مضامیــن مشــترکی باشــید کــه بــه شــما کمــک کند یک 

داســتان تعریــف کنیــد. بــرای ســهولت کار، نرم‌افــزار ارائــه‌ی مــورد علاقــه‌ی 

ــا،  ــزودن نقل‌قول‌ه ــرا اف ــد، زی ــان کنی ــزارش امتح ــه‌ی گ ــرای تهی ــود را ب خ

نمودارهــا یــا کلیپ‌هــای تمــاس را آســان می‌کنــد. احســاس راحتــی کنیــد 

و ایده‌هــای خــود را اضافــه کنیــد، امــا طــرح زیــر بــه شــما کمــک می‌کنــد 

خلاصــه‌ی واضحــی تهیــه کنیــد:



آموزش بازاریابی 220

ˢ پیشــینه: اهــداف شــما و چرایــی انجــام ایــن مطالعــه و تحقیــات 	

بازاریابــی

ˢ ــه‌‌ی یــک 	 ــد. تهی ــا آن‌هــا صحبــت کردی شــرکت‌کنندگان: کســانی کــه ب

جــدول انتخــاب خوبــی اســت بنابرایــن می‌توانیــد گروه‌هــا را براســاس 

پرســونا و مشــتری یــا فرصــت تقســیم کنیــد.

ˢ خلاصــه‌ی اجرایــی: جالب‌تریــن چیزهایــی کــه یــاد گرفتیــد کــدام بــود؟ 	

قصــد داریــد در ایــن مــورد چــه کاری انجــام دهیــد؟
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ˢ ــی 	 ــر می‌شــود کســی وارد ارزیاب ــه منج ــل مشــترکی را ک آگاهــی: عوام

ــند.( ــد باش ــیار قدرتمن ــد بس ــا می‌توانن ــد. )نقل‌قول‌ه ــف کنی ــود، توصی ش

ˢ ملاحظــه: موضوعــات اصلــی را کــه کشــف کرده‌ایــد و همچنیــن منابــع 	

مفصلــی کــه خریــداران هنــگام انجــام ارزیابــی خــود اســتفاده می‌کننــد، 

ارائــه دهیــد.

ˢ تصمیم‌گیــری: بــا قــرار دادن افــراد در مرکــز نفــوذ و هرگونــه ویژگــی 	

ــا از  ــه‌ای را انجــام دهــد ی ــد معامل ــا اطلاعاتــی کــه می‌توان محصــول ی

ــرد، تصویــری از چگونگــی تصمیم‌گیــری ترســیم کنیــد. بیــن بب
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ˢ ــل 	 ــن قاب ــد کمپی ــالًا از چن ــل شــما احتم ــدام: تجزیه‌وتحلی برنامــه‌ی اق

ــا  ــر و ی ــام تجــاری خــود را زودت ــا ن ــرده اســت ت ــرداری ک ــرده ب اجــرا پ

ــا،  ــت اولویت‌ه ــد. لیس ــرار دهی ــداران ق ــد خری ــرض دی ــر در مع مؤثرت

ــر کســب‌وکار شــما خواهــد گذاشــت را  جــدول زمانــی و تأثیــری کــه ب

ــه دهیــد. ارائ

ــد  ــک می‌کن ــما کم ــه ش ــه ب ــم ک ــرور کنی ــی را م ــد منبع ــر، بیایی در آخ

همــه‌ی چیزهایــی را کــه در موردشــان بحــث کردیــم بــه روشــی ســاده و در 

ــد. ــردآوری کنی ــگان!( گ ــد )بعــاوه رای ــن حــال کارآم عی
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نمونه تحقیق بازار

در داخــل بســته‌ی تحقیقــات بازاریابــی، تعــدادی از اطلاعــات مهــم بــرای 

موفقیــت کســب‌وکار شــما وجــود دارد. بیاییــد نگاهــی بــه عناصــر مختلــف 

آن بیندازیــم. بــا دانلــود بســته‌ی رایــگان تحقیــق بــازار HubSpot، بــرای هــر 

یــک از مراحــل کیــت الگوهــای قابــل ویرایــش و همچنین دســتورالعمل‌های 

اســتفاده از الگوهــا را دریافــت می‌کنیــد کــه می‌توانیــد آن‌هــا را ویرایــش و 

ــد. ــازی کنی شخصی‌س
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پنج نیروی رقابتی.1	

از مــدل پنــج نیــروی رقابتــی پورتــر بــرای درک یــک صنعــت بــه وســیله‌ی 

تجزیه‌وتحلیــل پنــج معیــار مختلــف و میــزان قــدرت، تهدیــد یــا رقابــت در 

هــر منطقــه اســتفاده کنیــد در اینجــا پنــج معیــار وجــود دارد:

	1 رقابت .

تهدید تازه‌واردها.2	

تهدید به جانشینی.3	

قدرت خریدار.4	

	5 قدرت تأمین‌کننده.
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	2.SWOT الگوی تجزیه و تحلیل

ــوت  ــاط ق ــا( نق ــا، تهدیده ــوت، ضعــف، فرصت‌ه ــاط ق ــل SWOT )نق تحلی

ــازار  ــدات خارجــی شــما را در ب ــی شــما، و فرصت‌هــا و تهدی و ضعــف داخل

بررســی می‌کنــد. تجزیه‌وتحلیــل SWOT زمینه‌هــای مســتقیم فرصــت را 

ــرای  ــر آن‌هــا ب ــه ب ــرای غلب جهــت ادامــه‌ی کار، ســاخت، تمرکــز و تــاش ب

ــد. ــته می‌کن ــما برجس ــرکت ش ش
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الگوی بررسی بازار.3	

ــا  ــد ت ــه شــما کمــک می‌کنن ــز ب ــازار و گروه‌هــای متمرک نظرســنجی‌های ب

اطلاعــات مهــم مربــوط بــه پرســونای خریــدار، مخاطبــان هــدف، مشــتریان 

ــرای  ــا ب ــاً تقاض ــد )مث ــف کنی ــر را کش ــوارد دیگ ــت و م ــازار، رقاب ــی، ب فعل

ــره(. ــد شــما و غی ــوه، برداشــت‌ها از برن ــات، قیمــت بالق ــا خدم محصــول ی

نظرســنجی‌ها بایــد شــامل انــواع مختلفــی از ســؤالات ماننــد چندگزینــه‌ای، 

ــت و  ــی در وق ــرای صرفه‌جوی ــد. ب ــان آزاد باش ــخ‌های پای ــدی و پاس رتبه‌بن

ــاه بپرســید. )ســؤالات  ــا جــواب کوت ــم ب ــر، ســؤالات ک ــری راحت‌ت نتیجه‌گی

ــن  ــر را تضمی ــخ‌های دقیق‌ت ــه پاس ــز ک ــای تمرک ــرای گروه‌ه ــر را ب طولانی‌ت

ــد.( ــره کنی ــد، ذخی می‌کن
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در اینجا چند نوع سوال وجود دارد که باید از طریق نظرسنجی بپرسید:

	ˢسؤالات نموداری

	ˢسؤالات تجاری

	ˢسؤالات رقابتی

	ˢسؤالات صنعتی

	ˢسؤالات مربوط به برند

	ˢسؤالات مربوط به محصول
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 الگوی گروه تمرکز.4	

ــق از  ــی عمی ــات کیف ــع‌آوری اطلاع ــرای جم ــی ب ــز فرصت ــای تمرک گروه‌ه

مشــتریان واقعــی شــما یــا اعضــای مخاطبــان شــما هســتند. شــما بایــد از 

ــاز  ــان ب ــورت پای ــه ص ــؤالاتی را ب ــود س ــز خ ــروه تمرک ــرکت‌کنندگان در گ ش

ــکات را بخاطــر بســپارید: بپرســید. در حیــن انجــام ایــن مــوارد، ایــن ن
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	ˢ ــه ــد )ب ــن کنی ــت تعیی ــه می‌پرســید محدودی ــداد ســؤالاتی ک ــرای تع ب

هــر حــال، پایــان بــاز اســت(.

	ˢ.نمونه‌ی اولیه یا نمایشی را برای شرکت‌کنندگان فراهم کنید

	ˢ از شــرکت‌کنندگان بپرســید کــه چــه احساســی نســبت بــه قیمــت شــما

دارند.

	ˢ.از شرکت‌کنندگان در مورد رقابت خود سؤال کنید

	ˢ در پایــان جلســه بــرای نظــرات، ســؤالات یــا نگرانی‌هــای شــرکت‌کنندگان

زمــان بگذارید.
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برای رشد بهتر تحقیقات بازار را انجام دهید.

انجــام تحقیقــات بــازار می‌توانــد تجربــه‌ای بســیار آگاه‌کننــده باشــد. حتــی 

اگــر فکــر می‌کنیــد خریــداران خــود را کامــاً می‌شناســید، بــا انجــام 

ــود  ــت بهب ــانی جه ــای پیام‌رس ــد و نکته‌ه ــای جدی ــازار، کانال‌ه ــق ب تحقی

تعامــات خودتــان پیــدا خواهیــد کــرد.
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)Marketing Mix( آمیخته بازاریابی
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آمیخته بازاریابی چیست؟

ــی  ــای بازاریاب ــته‌ای از ابزاره ــه دس ــی )Marketing Mix( ب ــه بازاریاب آمیخت

گفتــه می‌شــود کــه بــه منظــور فــروش محصــولات و خدمــات بــه مشــتری 

ــد. ــرار می‌گیرن ــتفاده ق ــورد اس ــوه م بالق

شــرکت‌های تجــاری همــواره از ابزارهــای بازاریابــی برای پیشــرفت و افزایش 

 Marketing Mix ــی ــد؛ امــا واژه‌ی آمیختــه بازاریاب فــروش اســتفاده می‌کردن

در اواســط قــرن بیســتم بــه وجــود آمــد. ایــن واژه بــرای اولیــن بــار در ســال 

۱۹۵۳ توســط نیــل بــوردون، اســتاد دانشــگاه هــاروارد و متخصــص بازاریابــی، 

مــورد اســتفاده قــرار گرفــت، او کــه می‌خواســت نحــوه‌‌ی برنامه‌ریــزی موفــق 

ــد، از واژه‌‌ی آمیختــه بازاریابــی اســتفاده  ــی را تشــریح کن در حــوزه‌‌ی بازاریاب
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کــرد. شناســایی و آماده‌ســازی عناصــر آمیختــه بازاریابــی Marketing Mix، به 

شــرکت‌ها ایــن امــکان را می‌دهــد کــه بتواننــد در تمامــی مراحــل فــروش، 

تصمیمــات درســت و مؤثــری بگیرنــد. ایــن تصمیمــات کمــک می‌کننــد تــا 

شــرکت‌ها:

	ˢ.نقاط قوتشان را بهبود ببخشند و نقاط ضعفشان را محدود کنند

	ˢ.در دنیای کاری امروزی، رقابتی‌تر و سازگارتر ظاهر شوند

	ˢ.همکاری‌های مؤثری را بین دپارتمان‌ها و شرکا ایجاد کنند
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عناصــر آمیختــه بازاریابــی Marketing Mix از دهــه‌ی‌ ۱۹۵۰ تــا بــه امــروز، 

بــه دلیــل تغییــرات در بــازار کار و سیســتم‌های تکنولوژیــک، تغییــرات 

ــد. ــاهد بوده‌ان ــیاری را ش بس
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)۴p آمیخته بازاریابی )مدل آمیخته بازاریابی

آمیختــه بازاریابــی Marketing Mix، از دهــه ۱۹۶۰ تــا بــه امــروز، بــا چهــار 

عنصــر متفــاوت همــراه بــوده اســت: قیمــت، محصــول، ترویــج و مــکان. 

از آنجــا کــه تمــام ایــن کلمــات در انگلیســی بــا حــرف P آغــاز می‌شــوند، بــه 

ایــن ســاختار، ســاختار ۴P می‌گوینــد.
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ˢ قیمــت )Price(: منظــور همــان قیمــت خریــد یــک کالا اســت. 	

ــول  ــای محص ــتری از ارزش‌ه ــی مش ــه آگاه ــول ب ــذاری محص قیمت‌گ

ــر  ــب، تغیی ــی منتخ ــتراتژی‌های بازاریاب ــاس اس ــر اس ــتگی دارد و ب بس

می‌کنــد. قیمــت پاییــن ســبب می‌شــود مشــتریان بیشــتری بــه 

محصــول دسترســی داشــته باشــند و قیمــت بــالا، مشــتریانی را کــه بــه 

دنبــال انحصــار طلبــی هســتند، راضــی نگــه مــی‌دارد. در هــر دو حالــت، 

ــتر  ــد محصــول بیش ــای تولی ــی از هزینه‌ه ــت نهای ــه قیم لازم اســت ک

ــد. ــد ســود کن ــا شــرکت بتوان باشــد ت
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ˢ محصــول )product(: منظــور همــان چیــزی اســت کــه می‌فروشــید. 	

ــر  ــی و ه ــول را بررس ــر محص ــه‌ی عم ــه چرخ ــد ک ــا موظف‌ان بازاریاب‌ه

ــه‌رو شــود را شناســایی  ــا آن روب چالشــی کــه ممکــن اســت مشــتری ب

کننــد. بــرای مثــال، اولیــن نســخه‌ی iPod شــرکت اپــل، مشــکل باتــری 

داشــت و ایــن مشــکل تنهــا پــس از مــدت زمــان مشــخصی از شــروع بــه 

ــود  ــور ب ــروز پیــدا می‌کــرد؛ در نتیجــه شــرکت اپــل مجب کار دســتگاه، ب

تــا روش‌هایــی بــرای حــل ایــن مشــکل پیــدا کنــد.
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	ˢ تبلیغــات، بازاریابــی مســتقیم و فــروش :)promotion( ترویــج 

افزایشــی جــزو دســته‌ی ترویــج هســتند. تبلیغــات تلویزیونــی و 

ــامل  ــی )ش ــات جمع ــی، ارتباط ــگاه بازرگان ــوگ، نمایش ــی، کاتال اینترنت

ــات  ــی تبلیغ ــی و حت ــای تبلیغات ــره(،  بیلبورده ــار و غی ــانه‌ها، اخب رس

روی تاکســی و غیــره جــزو ایــن دســته محســوب می‌شــوند. هــر چیــز 

مرتبــط بــا اینکــه چــه پیامــی، چگونــه و بــه چــه کســی ارســال می‌شــود، 

ــد. ــاب می‌آی ــه حس ــج ب تروی
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ˢ ــد از 	 مــکان )place(: هــر موقعیــت فیزیکــی‌ای کــه مشــتریان بتوانن

آن بــرای خریــد و دسترســی بــه محصــول اســتفاده کننــد )ماننــد مراکــز 

ــروش(،  ــعبه‌های ف ــراردادی و ش ــای ق ــار، مغازه‌ه ــری، انب ــع، تراب توزی

ــن دســته حســاب می‌شــوند. جــزو ای

 

بهتریــن روش درک مــدل ۴p، پرســیدن ســؤال‌هایی اســت کــه بــه تصریــح 

ــه ســوالاتی را  ــد. در ادام ــی Marketing Mix کمــک می‌کنن ــه بازاریاب آمیخت

برایتــان آمــاده کرده‌ایــم کــه بــه درک و شناســایی ایــن چهــار عنصــر کمــک 

می‌کنــد:
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محصول/ خدمات

	ˢ مشــتری چــه توقعاتــی از محصــول/ خدمــات شــما دارد؟ چــه نیازهایــی

دارد کــه بایــد بــرآورده شــوند؟

	ˢ ــای ــا نیازه ــی داشــته باشــد ت ــد چــه ویژگی‌های ــدی بای محصــول تولی

ــد؟ مشــتری را برطــرف کن

	ˢ ــم ــد و از قل ــول باش ــد در محص ــه بای ــت ک ــی هس ــات خاص ــا امکان آی

انداخته‌ایــد؟
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	ˢ آیــا امکاناتــی گران‌قیمــت را بــه محصــول اضافــه کرده‌ایــد کــه مشــتری

نیــازی بــه آن‌ها نــدارد؟

	ˢمشتری کجا و چگونه از محصول استفاده می‌کند؟

	ˢ ــه‌ی اســتفاده‌ی مشــتری از ــر می‌رســد؟ تجرب ــه نظ ــه ب محصــول چگون

ایــن محصــول چگونــه خواهــد بــود؟

	ˢاندازه/رنگ و سایر مشخصات ظاهری محصول باید چگونه باشند؟

	ˢنام محصول چه باشد؟

	ˢچگونه نشان تجاری برند را روی محصول درج کنیم؟
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	ˢ ــد در ــه می‌دهن ــا ارائ ــه رقب ــی ک ــا محصولات ــول ب ــن محص ــاوت ای تف

ــت؟ چیس

	ˢ بالاتریــن قیمتــی کــه می‌تــوان آن را فروخــت چقــدر اســت؟ )بــه بخــش

قیمــت رجــوع کنید(
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مکان

	ˢمشتریان کجا دنبال چنین محصول یا خدماتی می‌گردند؟

	ˢ ــر ــا ه ــوپرمارکت ی ــک، س ــگاهی؟ بوتی ــوع فروش ــه ن ــگاه، چ ــر فروش اگ

دو؟ آنلایــن  می‌خرنــد و یــا مســتقیم؟ آیــا از کاتالوگ‌هــا اســتفاده 

می‌کننــد؟

	ˢچطور می‌توانید کانال توزیع مناسب را پیدا کنید؟
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	ˢ ــگاه ــد؟ در نمایش ــتفاده کنی ــروش اس ــروی ف ــه از نی ــت ک ــا لازم اس آی

ــا نمونه‌هــا و  ــن بفروشــید؟ ی ــه صــورت آنلای ــد؟ ب تجــاری شــرکت کنی

ــه  ــت کالا تهی ــه فهرس ــرکت‌هایی ک ــه ش ــول را ب ــانتیون‌های محص اش

ــد؟ ــه دهی ــد، ارائ می‌کنن

	ˢ ــد و ــا درس بگیری ــد از کار آن‌ه ــور می‌توانی ــد؟ چط ــه می‌کنن ــا چ رقب

ــاوت ظاهــر شــوید؟ متف
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قیمت

	ˢ ــدر ــتری چق ــرای مش ــد ب ــه می‌دهی ــه ارائ ــی ک ارزش محصول/خدمات

اســت؟

	ˢآیا قیمت فروش مشخصی وجود دارد؟

	ˢ ــا ــا کاهــش قیمــت حســاس اســت؟ آی ــش و ی ــه افزای ــا مشــتری ب آی

ــزان فــروش و ســهم  ــد می ــی در قیمــت محصــول می‌توان کاهــش جزئ

شــما در بــازار را بالاتــر ببــرد؟ آیــا افزایــش قیمــت محصول حــس نخواهد 

شــد و می‌توانیــد بــا ایــن کار حاشــیه‌ی ســود بیشــتری داشــته باشــید؟
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	ˢ چــه تخفیفــی را می‌توانیــد بــه مشــتریان حرفــه‌ای و یــا بخــش خاصــی

از بــازار هــدف ارائــه دهیــد؟ 

	ˢقیمت شما در مقایسه با قیمت رقبا چطور دیده می‌شود؟
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ترویج

	ˢکجا می‌توانید پیام تبلیغاتی‌تان را به بازار هدف برسانید؟

	ˢ آیــا تبلیغــات آنلایــن، مطبوعاتــی، تلویزیونــی، رادیویــی و یــا تبلیــغ روی

ــت؛  ــب‌تر اس ــدام مناس ــت؟ ک ــب اس ــان مناس ــا برایت ــورد اتوبان‌ه بیلب

ایمیــل تبلیغاتــی مســتقیم، روابــط عمومــی یــا اینترنــت؟
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	ˢ بهتریــن زمــان تبلیــغ چــه زمانی اســت؟ آیــا فصل خاصــی در بــازار وجود

ــری  ــائل بزرگ‌ت ــا مس ــید؟ آی ــاهد باش ــتری را ش ــروش بیش ــه ف دارد ک

وجــود دارنــد کــه بــر زمان‌بنــدی معرفــی محصــول و یــا ترویــج آن تأثیــر 

بگذارند؟

	ˢ رقبایتــان چطــور تبلیــغ می‌کننــد؟ روش آن‌هــا چــه تأثیــری بــر

دارد؟ شــما  فعالیت‌هــای  و  تصمیمــات 

نکتــه: چهــار عنصــر ذکرشــده بــه هــم مرتبــط هســتند. مهــم نیســت به چه 

ترتیبــی آن‌هــا را تعریــف و اعمــال کنیــد، امــا معمــولًا بــه ترتیــب »مــکان، 

قیمــت، محصــول، ترویــج« در نظــر گرفتــه می‌شــوند.
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بازاریابــی ۴p تنهــا یکــی از روش‌هایــی اســت کــه طــی ســالیان گســترش 

یافتــه اســت. ســؤالاتی کــه در بــالا مطــرح کردیــم ســؤالاتی کلیــدی‌ هســتند، 

امــا ایــن ســؤالات فقــط زیرمجموعــه‌ای از اطلاعــات گســترده‌تری می‌باشــند 

کــه بایــد آن‌هــا را بــرای آمیختــه بازاریابــی بهینه‌ســازی کنیــد.

 Boom ــدل ــه م ــوان ب ــی می‌ت ــت بازاریاب ــر مدیری ــای دیگ ــان مدل‌ه از می

ــد( اشــاره کــرد.  ــی گســترده نیــز می‌گوین ــه آن آمیختــه بازاریاب و ۷p )کــه ب

ــد )processes( و  ــانی )people(، فراین ــروی انس ــر نی ــه عنص ــدل ۷p، س م

 )physical layout decisions( ــی ــواهد عین ــاس ش ــر اس ــری را ب تصمیم‌گی

ــد. ــه می‌کن ــدل ۴p اضاف ــه م ب
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مــدل مهــم دیگــر، مــدل ۴c لوتربــورن اســت کــه عناصــر آمیختــه بازاریابــی 

ــدل  ــن م ــد. ای ــف می‌کن ــنده( تعری ــای فروش ــه ج ــدار )ب ــدگاه خری را از دی

نیازهــا و خواســته‌های مشــتری )Customer(، هزینــه )Cost(، ســهولت 

)Convenience( و ارتباطــات )Communication( را در نظــر می‌گیــرد. 

اگــر بخواهیــم ایــن مــدل را بــا مــدل ۴p مقایســه کنیــم، بایــد بگوییــم کــه 

در ایــن مــدل مشــتری بــه جــای محصــول، هزینــه بــه جــای قیمــت، ســهولت 

بــه جــای مــکان و ارتباطــات بــه جــای ترویــج قــرار گرفته‌انــد. 
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چگونه از مدل ۴p در بازاریابی استفاده کنیم؟

ــت  ــه‌ و پرزن ــا نحــوه‌ی صحیــح ارائ ــد ت ــه شــما کمــک می‌کن ــن مــدل ب ای

محصــول جدیــد بــه بــازار را شناســایی و بــر اســاس آن تصمیم‌گیــری کنیــد. 

ــی  ــتراتژی‌های بازاریاب ــی اس ــرای بررس ــدل ۴p ب ــد از م ــاوه می‌توانی ــه ع ب

فعلــی نیــز اســتفاده کنیــد. صــرف نظــر از هدفــی کــه داریــد، مراحــل زیــر را 

طــی کنیــد تــا آمیختــه بازاریابی‌تــان را تعییــن و یــا بهتــر کنیــد:
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	1 محصــول یــا خدماتــی کــه می‌خواهیــد آنالیــز و بررســی شــود را تعییــن .

. کنید

بــه ســراغ ســؤالات ۴p کــه در بــالا مطــرح شــد برویــد و بــه آن‌هــا پاســخ .2	

. دهید

ــوند .3	 ــروع می‌ش ــر« ش ــود اگ ــه می‌ش ــرا« و »چ ــا »چ ــه ب ــؤالاتی ک از س

ــاً بپرســید  ــد. مث ــا را شناســایی کنی ــا چالش‌ه ــد ت هــم اســتفاده کنی

چــرا مخاطــب هــدف ایــن قابلیــت محصــول را لازم دارد؟ چــه می‌شــود 

ــر  ــم؟ چــه می‌شــود اگ ــر قیمــت محصــول را ۵ درصــد کاهــش دهی اگ

رنگ‌هــای بیشــتری بــرای محصــول ارائــه دهیــم؟ چــه می‌شــود اگــر بــه 

جــای فــروش مســتقیم، عمــده بفروشــیم؟
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نکتــه: جواب‌هــا را حتمــاً بررســی کنیــد تــا مطمئــن شــوید کــه بــر اســاس 

دانــش و حقایــق )و نــه احســاس( تصمیم‌گیــری کرده‌ایــد. اگــر بــه فرضیاتــی 

کــه در نظــر گرفته‌ایــد شــک داریــد، بــه ســراغ تحقیقــات صورت‌گرفتــه روی 

بــازار و حقایــق و ارقــام موجــود برویــد.

پــس از آنکــه آمیختــه بازاریابــی Marketing Mix را بــه درســتی مشــخص 

ــدگاه  ــا خدمــات ارائه‌شــده را از دی ــت آن اســت کــه محصــول ی ــد، نوب کردی

مشــتری بررســی کنیــد و ســؤالاتی بپرســید کــه روی مشــتری متمرکز باشــند:
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	ˢ)آیا محصول نیازشان را برطرف می‌کند؟ )محصول

	ˢ)آیا محل فروش محصول را پیدا می‌کنند؟ )مکان

	ˢ)آیا قیمت را معقول می‌بینند؟ )قیمت

	ˢ)آیا ارتباطات بازاریابی به دستشان می‌رسد؟ )ارتباطات

از ســؤال پرســیدن نترســید و تــا وقتــی از نتیجــه راضــی نشــده‌اید تغییــرات 

ــد.  ــان را دائمــاً بررســی کنی ــه بازاریابی‌ت ــد. آمیخت مــورد نظــر را اعمــال کنی

شــاید عناصــری باشــند کــه بایــد تغییــر کننــد تــا در محیــط متغیــر و رقابتــی 

امــروز رشــد کنیــد و دوام بیاوریــد.
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ــی  ــا عناصــر بازاریاب ــد ت ــه‌ی‌ کلیــدی: Marketing Mix کمــک می‌کن نکت

را بــا موفقیــت شناســایی و در فراینــد فــروش اســتفاده کنیــد. از ایــن مــدل 

ــروش  ــی ف ــد، بررس ــات جدی ــزی معام ــرای برنامه‌ری ــی ب ــه بازاریاب آمیخت

محصــولات موجــود و بهبــود تأثیرگــذاری روی بــازار هــدف اســتفاده کنیــد.
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)7p آمیخته بازاریابی )مدل آمیخته بازاریابی

در برخــی مــوارد عــاوه بــر چهــار عنصــر بــالا، ســه عنصــر زیــر را هــم بــه 

عناصــر Marketing Mix اضافــه می‌کننــد:
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* شــواهد عینــی )Physical Evidence(: هــر چیــز مربــوط به محصول 	

و یــا محیــط فیزیکــی‌ مرتبــط بــا خدمت‌رســانی)مانند بســته‌بندی، 

ــن  ــزو ای ــازه( ، ج ــش مغ ــا چین ــا و ی ــروش، علامت‌ه ــال، رســید ف ارس

ــوند. ــاب می‌ش ــته حس دس
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* ــه 	 ــه ب ــر کســی ک ــدان، ه ــامل کارمن ــانی )People(: ش ــروی انس نی

صــورت مســتقیم بــا خریــدار در تمــاس باشــد )ماننــد فروشــنده، 

مامــور ارســال و یــا خدمــات مشــتریان( و کارمنــدان بخــش آمــوزش و 

ــوند  ــر می‌ش ــه ظاه ــد، چگون ــه می‌کنن ــدان چ ــه کارمن ــتخدام. اینک اس

)ماننــد یونیفــرم و لبــاس یکدســت پوشــیدن(، و مشــتری در برخــورد بــا 

ــوند. ــده می‌ش ــر گنجان ــن عنص ــه در ای ــی دارد، هم ــه احساس ــا چ آن‌ه
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* فراینــد )Process(: هــر چیــز درون‌ســازمانی کــه بــر محصــول ارســالی 	

ــود.  ــاب می‌ش ــته حس ــن دس ــزو ای ــذارد، ج ــر بگ ــتری تأثی ــرای مش ب

ترتیــب و روشــی کــه کارمنــدان وظایفشــان را انجــام می‌دهنــد، تعــداد 

ســؤالاتی کــه دریافــت می‌کننــد و در پاســخ آن‌هــا بــه مشــتری کمــک 

می‌کننــد، روش بررســی و اندازه‌گیــری عملکــرد کارمنــدان نیــز در ایــن 

دســته جــای می‌گیرنــد. اینکــه چــه بخشــی از فراینــد اســتاندارد بــوده 

و چــه بخشــی بایــد بــرای مشــتریان بهینه‌ســازی شــود هــم بخشــی از 

ــد در نظــر گرفتــه می‌شــود.   عنصــر فراین
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آمیخته بازاریابی دیجیتال چیست؟

از   ،)Digital Marketing Mix )یــا  دیجیتــال  بازاریابــی  آمیختــه  در 

ــتفاده  ــی اس ــداف بازاریاب ــه اه ــیدن ب ــرای رس ــال ب ــای دیجیت تکنولوژی‌ه

ــه ســمت آنلایــن  ــل ب می‌شــود. از آنجــا کــه شــرکت‌ها هــر روز بیــش از قب

شــدن پیــش می‌رونــد، ابزارهــای دیجیتال‌مارکتینــگ اهمیــت بیشــتری پیــدا 

می‌کننــد. ایــن قاعــده فقــط مختــص صنعــت دیجیتــال و تکنولــوژی نیســت 

ــال،  ــی دیجیت ــه بازاریاب ــع وجــود دارد. قوانیــن آمیخت ــرای همــه‌ی صنای و ب

ــه  ــاوت ک ــن تف ــا ای ــی اســت. ب ــی معمول ــه بازاریاب ــن آمیخت ــابه قوانی مش

عناصــر آن بــر اســاس تأثیــرات اینترنــت بــر رفتــار مشــتری و تکنولوژی‌هــای 

ــوند. ــف می‌ش ــن تعری نوی
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)۴c آمیخته بازاریابی )مدل آمیخته بازاریابی

ــتریان،  ــر مش ــرکت‌ها ب ــز ش ــش تمرک ــور افزای ــه منظ ــه‌ی ۱۹۹۰ و ب در ده

مــدل ۴p را بــه ۴c تغییــر دادنــد. بــه عــاوه مــدل ۴c تناســب بیشــتری بــا 

آمیختــه بازاریابــی دیجیتــال دارد. عناصــر مــدل بازاریابــی ۴c بــه شــرح زیــر 

اســت:
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* ــزو 	 ــتری ج ــته‌های مش ــاز و خواس ــده )Constumer(: نی مصرف‌کنن

ایــن عنصــر قــرار می‌گیرنــد. بــر اســاس ایــن مــدل، شــرکت‌ها موظف‌انــد 

ــز  ــتری متمرک ــکلات مش ــل مش ــر ح ــول، ب ــد محص ــتر از تولی ــا بیش ت

باشــند. مطالعــه‌ی رفتارهــا و انــواع نیازهــای مشــتری یــا مصرف‌کننــده 

و ارتبــاط بــا مشــتریان بالقــوه بــرای درک نیازهایشــان هــم زیرمجموعه‌ی 

ایــن عنصــر هســتند.
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* هزینــه )Cost(: هزینــه‌ی کلــی خریــد محصول یــا خدمات. ایــن هزینه 	

چیــزی فراتــر از قیمــت درج‌شــده روی کالا بــوده و زمان صرف‌شــده برای 

ــد را هــم شــامل می‌شــود. درگیری‌هــای  ــری خری ــق و تصمیم‌گی تحقی

ذهنــی مصرف‌کننــده )ماننــد چشم‌پوشــی از خریــدی دیگــر و یــا حــس 

ــر  ــه در نظ ــش هزین ــم در بخ ــول( ه ــدن محص ــا نخری ــدن ی ــاه خری گن

ــه می‌شــود.  گرفت
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* ســهولت )Convenience(: اینکــه پیــدا کــردن و خریــد محصــول برای 	

مشــتری چقــدر ســخت یــا آســان اســت. بــا گســترش بازاریابــی اینترنتی 

و خریــد آنلایــن، عنصــر ســهولت اهمیــت بســیاری بیشــتری از عنصــر 

ــر  ــد مشــتری تأثیرگذارت ــم خری ــرده اســت و روی تصمی ــدا ک ــکان پی م

اســت.
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* ــه مشــتری و 	 ــم ب ــه ه ــی ک ــات )Communication(: دیالوگ ارتباط

هــم بــه فروشــنده مرتبــط اســت. تبلیغــات، بازاریابــی، نمــود رســانه‌ای 

هــم جــزو عنصــر ارتباطــات در نظــر گرفتــه می‌شــوند. امــروزه بــا 

پیشــرفت دنیــای دیجیتــال، گزینه‌هایــی ماننــد ایمیــل، ســفیران برنــد، 

پســت‌های وبلاگــی، وب‌ســایت، تبلیغــات نامحســوس و اسپانســر شــده 

ــوند. ــوب می‌ش ــته محس ــن دس ــزو ای ــم ج ــی ه ــبکه‌های اجتماع و ش
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چگونه آمیخته بازاریابی مناسبی انتخاب کنیم؟

ــد از  ــتریان، بای ــگاه مش ــاخت پای ــریع و س ــروش س ــرای ف ــی، ب ــر تجارت ه

شناســایی Marketing Mix شــروع کنــد. اولیــن مرحلــه‌ی ایــن فراینــد، 

شناســایی بــازار هــدف اســت. بــه محــض اینکــه بدانیــد مشــتری‌تان کیســت، 

ــد روابطــش را بــا کســب‌وکارتان درک کنیــد. می‌توانی
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	ˢمشتریان هدف چه مشکلاتی دارند؟

	ˢچه موانعی بر سر راه رفع مشکلاتشان وجود دارد؟

	ˢ محصول/خدمــات شــما چــه کمکــی بــه رفــع نیازهــای مشــتریان

؟ می‌کنــد

	ˢ ــه ــه رقبایتــان دارنــد؟ نســبت ب مشــتریان بالقــوه چــه حســی نســبت ب

شــما چــه حســی دارنــد؟ 

	ˢ چــه چیــزی ســبب می‌شــود کــه مشــتریان بالقــوه تمایــل لازم را بــرای

خریــد پیــدا کننــد؟
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ــد  ــروش، رش ــوزه‌‌ی ف ــان را در ح ــه اهدافت ــن اســت ک ــدی ای ــه‌ی بع مرحل

ــد  ــد بای ــد. بع ــی مشــخص کنی ــرای بازاریاب ــه ب کســب‌وکار و بودجــه‌ی اولی

ــه  ــیدن ب ــان و رس ــا مخاطب ــاط ب ــرای ارتب ــبی را ب ــی مناس ــک بازاریاب تاکتی

ــد.  ــاب کنی ــان انتخ اهدافت

بــرای مثــال، اگــر بــرای فــروش یــک محصــول، ۲۵ ســرنخ داریــد و 

می‌خواهیــد در ایــن مــاه هــزار محصــول بفروشــید، بــه ۲۵۰۰۰ ســرنخ جدیــد 

نیــاز خواهیــد داشــت. فــرض کنیــد می‌دانیــد بــازار هدفتــان دو وب‌ســایت 

ــه آن‌هــا اعتمــاد دارد، یکــی از وب‌ســایت‌ها  ــد و ب ــال می‌کن ــف را دنب مختل

ــاه دارد.  ــد در م ــون بازدی ــک میلی ــاه و دیگــری ی ــد در م ۲۵۰۰۰ بازدی
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تبلیغــات روی وب‌ســایتی کــه بازدیدکننــده‌ی کمتــری دارد، هزینــه‌ی 

ــد ۲۵۰۰۰  ــه بتوانی ــت ک ــد اس ــا بعی ــت ام ــد داش ــال خواه ــه دنب ــری ب کمت

ــن،  ــد. بنابرای ــت آوری ــه دس ــایت ب ــای آن س ــد از بازدیدکننده‌ه ــرنخ جدی س

ــه دارد تبلیــغ کنیــد، از  ــد ماهان اگــر در وب‌ســایتی کــه یــک میلیــون بازدی

ــا وجــود اینکــه  ــد )حتــی ب ــی اســتفاده کرده‌ای ــه خوب بودجــه‌ی تبلیغاتــی ب

هزینــه‌ی بیشــتری پرداخــت کرده‌ایــد(.

بــا شــناخت و بررســی عناصــر آمیختــه بازاریابــی مناســب خودتــان، 

ــا،  ــه مصرف‌کننده‌ه ــی ب ــرای دسترس ــری را ب ــتراتژی‌های بهت ــد اس می‌توانی

ــد. ــاب کنی ــغلی انتخ ــرفت ش ــروش و پیش ف
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ــوه‌ی  ــد نح ــت. بای ــر اس ــد زمان‌ب ــکان خری ــتری و م ــاز مش ــایی نی شناس

ارائــه‌ی محصــول بــا قیمــت مناســب را پیــدا کنیــد و در نهایــت کاری کنیــد 

ــت از آب در  ــی( درس ــی بحران ــم )و در زمان ــار ه ــا در کن ــه‌ی این‌ه ــه هم ک

بیاینــد. امــا اگــر تنهــا در یــک عنصــر اشــتباه کنیــد، فاجعــه بــه بــار می‌آیــد. 

مثــل وقتــی کــه ماشــینی بــا ســوختی بســیار بــه صرفــه و اقتصــادی را در 

کشــوری ارائــه بدهیــد کــه قیمــت ســوخت بســیار پایینــی دارد؛ یــا وقتــی 

ــا  ــد؛ و ی ــاپ کنی ــی چ ــال تحصیل ــروع س ــد از ش ــی را بع ــاب درس ــه کت ک

ــازار  ــالا )یــا خیلــی پاییــن( بفروشــید تــا ب ــا قیمــت خیلــی ب محصولــی را ب

هــدف را جــذب کنیــد. 
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ــد و  ــزی تولی ــروع برنامه‌ری ــرای ش ــی ب ــه‌ی خوب ــی، نقط ــه بازاریاب آمیخت

فــروش محصــول یــا خدمــات اســت. ایــن روش بــه شــما کمــک می‌کنــد تــا 

از اشــتباهات ذکــر شــده دوری کنیــد.
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10 استراتژی مهم قیمت‌گذاری
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قیمت‌گــذاری محصــولات کار پیچیــده‌ای اســت زیــرا بــه عوامــل مختلفــی 

)ماننــد تعــدادی از محاســبات، کارهــای تحقیقاتــی، توانایــی ریســک‌پذیری، 

درک بــازار و بودجــه‌ی مصرف‌کننــدگان( بســتگی دارد. اشــخاصی که مســئول 

ــن  ــام ای ــه انج ــدام ب ــل از اق ــد قب ــتند بای ــرکت‌ها هس ــذاری در ش قیمت‌گ

عمــل، جوانــب مختلفــی را )شــامل؛ کیفیــت محصــول، توانایــی مصرف‌کننده 

بــرای پرداخــت، شــرایط بــازار، عملکــرد رقبــا و هزینــه‌ی تولیــد و مــواد اولیــه( 

در نظــر بگیرنــد.
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استراتژی‌ قیمت‌گذاری چیست؟

ــت  ــن قیم ــرای یافت ــی ب ــذاری pricing strategy راه ــتراتژی قیمت‌گ اس

رقابتــی یــک محصــول یــا خدمــات اســت. ایــن اســتراتژی بــا ســایر 

اســتراتژی‌های بازاریابــی )ماننــد: ویژگــی‌ محصــول، تقاضــای بــازار، رقابــت، 

الگوهــای اقتصــادی( کــه اســتراتژی P4 )محصــول، قیمــت، مــکان و توزیــع( 

نامیــده می‌شــوند، ترکیــب و بــا یکدیگــر یکــی از مهم‌تریــن عناصــر ترکیبــی 

بازاریابــی را تشــکیل می‌دهنــد. ترکیــب اســتراتژی در ایجــاد و افزایــش 

ــر اســت. درآمــد و در نهایــت ســودآوری یــک شــرکت بســیار مؤث
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عــاوه بــر آن درک شــرایط بــازار، انــواع نیازهــای مشــتری و میــزان بودجه‌ی 

ــرای  ــن راه ب ــرکت، آخری ــولات ش ــات و محص ــتفاده از خدم ــرای اس ــا ب آن‌ه

ــد. ــات می‌باش ــا خدم ــولات ی ــذاری محص ــتراتژی قیمت‌گ ــت در اس موفقی

فرامــوش نکنیــد کــه هــدف نهایــی، بــه حداکثــر رســاندن ســود شــرکت و 

حفــظ بــازار رقابتــی اســت. بنابرایــن ابتــدا بایــد مطمئن شــوید که اســتراتژی 

مناســبی را انتخــاب کرده‌ایــد.  قیمت‌گــذاری صحیــح بــه شــما کمــک 

ــه اهــداف خــود برســید. ــه عنــوان یــک ســازمان ب ــا ب می‌کنــد ت
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استراتژی‌های قیمت‌گذاری در بازاریابی

در ادامه قصد داریم ده روش قیمت‌گذاری را بررسی کنیم:

ــه دســت آوردن ســهم .1	 ــرای ب اســتراتژی قیمت‌گــذاری ب

بــازار

ــهم  ــش س ــت آوردن و افزای ــه دس ــور ب ــه منظ ــرکت‌ها ب ــت ش ــن اس ممک

بــازار خدمــات محــدودی را بــه صــورت رایــگان ارائــه دهنــد و یــا بــرای مــدت 

ــن اســتراتژی‌ها  ــد. ای ــه دارن ــن نگ ــی، قیمــت محصــولات خــود را پایی زمان

ــد.  ــرار می‌گیرن ــازار خاصــی مــورد اســتفاده ق ــرای حفــظ مشــتری در ب ب
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مثــاً، France telecom ارتباطــات تلفنــی رایــگان را بــرای مشــتریان در نظر 

گرفــت تــا بــه ایــن وســیله بتوانــد تعــداد زیــادی از مشــتریان احتمالــی را بــه 

ســمت خدمــات خــود جــذب نمایــد و یــا Sky TV بــرای مشــتریان احتمالــی 

)در صورتــی کــه از خدمــات آن‌هــا اســتفاده کننــد( دیش‌هــای ماهــواره‌ای را 

رایــگان عرضــه کــرد. ایــن اســتراتژی‌ها بــه شــرکت‌ها کمــک خواهنــد کــرد 

کــه بتواننــد مشــتریان زیــادی را جــذب و حفــظ کننــد.

ــذب  ــازار و ج ــود در ب ــی خ ــل معرف ــه دلی ــرکت‌ها ب ــری از ش ــداد دیگ تع

ــا  ــد. ام ــه می‌دارن ــن نگ ــه‌ی محصولات‌شــان را پایی مشــتریان بیشــتر، هزین

از جهــت دیگــر، اگــر بخواهنــد کالای برتــر یــا خدماتــی ویــژه را ارائــه کننــد، 

قیمــت محصــولات و خدمــات را بــرای آن زمــان خــاص افزایــش می‌دهنــد.
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استراتژی قیمت‌گذاری اقتصادی.2	

زمانــی کــه قیمــت تبلیغــات و بازاریابــی بــرای فــروش یــک محصــول خاص 

بــه حداقــل میــزان ممکــن می‌رســد، قیمــت محصــول نیــز بســیار کاهــش 

می‌یابــد. اســتراتژی قیمت‌گــذاری اقتصــادی زمانــی بــه کار گرفتــه می‌شــود 

کــه شــرکت قصــد نــدارد هزینــه زیــادی صــرف تبلیغــات و بازاریابــی کنــد.

ــر شــدن  ــرای پ ــی اول را ب ــد صندل ــا، چن ــه، برخــی از ایرلاین‌ه ــرای نمون ب

ــه  ــس از آنک ــد و پ ــروش می‌گذارن ــه ف ــن ب ــیار پایی ــت بس ــا قیم ــرواز ب پ

ــن  ــرای صندلی‌هــای وســط قیمــت اقتصــادی تعیی ــروش رســیدند، ب ــه ف ب

می‌کننــد و پــس از آنکــه بلیــط آن صندلی‌هــا هــم بــه فــروش رفــت بالاتریــن 
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قیمــت را بــه صندلی‌هــای آخــر اختصــاص می‌دهنــد )کــه بــه آن اســتراتژی 

قیمــت برتــر نیــز گفتــه می‌شــود.( در زمــان رکــود اقتصــادی ایــن اســتراتژی 

ــذاری  ــوان قیمت‌گ ــن می‌ت ــد. همچنی ــد ش ــروش خواه ــش ف ــث افزای باع

ــا  ــول و ی ــک محص ــه‌ی ی ــذاری بودج ــوان قیمت‌گ ــت عن ــادی را تح اقتص

خدمــات توضیــح داد.
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استفاده از استراتژی قیمت‌گذاری روانشناختی.3	

ــق و  ــز روی منط ــای تمرک ــه ج ــناختی ب ــذاری روانش ــتراتژی قیمت‌گ اس

ــا را دارد.  ــردن احساســات و عواطــف آن‌ه ــر ک ــر مشــتریان، قصــد درگی تفک

ــان، ۹۹  ــزار توم ــای ۱۰۰ ه ــه ج ــه ب ــد ک ــی را دیده‌ای ــاً کالاهای ــالًا، حتم مث

هــزار تومــان قیمت‌گــذاری شــده‌اند. فــرق بیــن ایــن دو قیمــت، فقــط ۱۰۰۰ 

ــان  ــزار توم ــت ۹۹ ه ــد قیم ــاس می‌کنن ــداران احس ــا خری ــت ام ــان اس توم

برایشــان ارزان‌تــر و مقرون‌به‌صرفه‌تــر تمــام می‌شــود.
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ــول  ــت محص ــدگان قیم ــر مصرف‌کنن ــرای اکث ــم ب ــه می‌دانی ــور ک همان‌ط

عامــل بســیار مهمــی  در تصمیــم بــه خریــد و یــا عــدم خریــد بــه حســاب 

ــب  ــایر جوان ــی س ــه بررس ــر ب ــه کمت ــت ک ــی اس ــن طبیع ــد، بنابرای می‌آی

بپردازنــد. بــرای مثــال، اگــر یــک بســتنی بــا وزن ۱۰۰ گــرم بــه قیمــت ۱۰ هــزار 

ــا قیمــت ۱۵  ــه فــروش برســد و بســتنی دیگــر در وزن ۲۰۰ گــرم ب تومــان ب

هــزار تومــان عرضــه شــود، ناخــودآگاه مشــتریان تمایــل بــه خرید بســتنی ۲۰۰ 

گرمــی بــا قیمــت ۱۵ هــزار تومــان خواهنــد داشــت. زیــرا تحلیــل اصلــی آن‌ها 

ــت  ــد کیفی ــر مانن ــای دیگ ــرد و فاکتوره ــورت می‌گی ــت ص ــاس قیم ــر اس ب

محصــول، چنــدان مــورد توجــه قــرار نخواهنــد گرفــت. هــر چنــد کــه شــاید 

بارهــا ایــن جملــه را شــنیده باشــند کــه »قیمــت شــاخص کیفیــت اســت.«
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استراتژی قیمت‌گذاری خط تولید.4	

بــه منظــور درک بهتــر ایــن نــوع از اســتراتژی، بهتــر اســت در ابتــدا بــا ذکــر 

مثالــی وارد مبحــث شــویم:

کارواشــی کــه ماشــین خــود را بــرای شستشــو بــه آنجــا می‌بریــد گزینه‌هایی 

را بــه شــما ارائــه می‌دهــد کــه بایــد از بیــن آن‌هــا انتخــاب کنید:

	ˢشستشوی ماشین: ۱۰۰ هزار تومان

	ˢواکس ماشین:۱۰۰ هزار تومان

	ˢ.پکیج شستشو و واکس ماشین ۱۷۰هزار تومان
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همین‌طــور کــه می‌بینیــد اگــر شــما شستشــو و واکــس را جداگانــه انجــام 

دهیــد مجموعــاً قیمــت ۲۰۰ هــزار تومــان برایتــان تمــام می‌شــود ولــی اگــر 

ــان  ــد ۳۰ هــزار توم ــج انتخــاب کنی ــک پکی ــن گزینه‌هــا را در ی هــر دوی ای

ــک  ــگاهی ی ــر در فروش ــر اگ ــی دیگ ــرد. در مثال ــد ک ــت خواهی ــر پرداخ کمت

ــر از انتخــاب  ــد، گران‌ت ــه انتخــاب کنی بســته چیپــس و شــکلات را جداگان

ــه  پکیجــی می‌شــود کــه ترکیــب آن دو را در خــود جــای داده اســت. ناگفت

ــه  ــتراتژی مقرون‌به‌صرف ــن اس ــاب ای ــدگان، انتخ ــرای تولید‌کنن ــه ب ــد ک نمان

نیســت، زیــرا ایــن نحــوه‌ی قیمت‌گــذاری ســود زیــادی را عایدشــان نخواهــد 

ــور  ــه منظ ــتراتژی ب ــن اس ــر برخــی شــرکت‌ها از ای ــی دیگ ــا از طرف ــرد. ام ک

ــد. جــذب مشــتریان بیشــتر و افزایــش فــروش اســتفاده می‌کنن
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استراتژی قیمت‌گذاری محصولات اختیاری.5	

ــرکت  ــر ش ــه اگ ــا ک ــن معن ــی دارد. بدی ــرد کل ــک رویک ــتراتژی ی ــن اس ای

ــد؛ از  ارائه‌دهنــده‌ی محصــولات و یــا خدمــات قیمت‌شــان را پاییــن می‌آورن

طــرف دیگــر بــه منظــور جبــران آن، قیمــت خدمــات جانبی‌شــان را افزایــش 

ــد داد. خواهن

ــرخ  ــه ن ــی ک ــرکت هواپیمای ــک ش ــود را از ی ــفر خ ــط س ــما بلی ــال: ش مث

ــه در  ــد مبلغــی ک ــد. هــر چن ــداری می‌کنی ــه می‌دهــد خری ــری را ارائ ارزان‌ت

ــه  ــا چنانچ ــت ام ــر اس ــا ارزان‌ت ــایر بلیط‌ه ــه س ــبت ب ــد نس ــدا می‌پردازی ابت

ــغ  ــد مبل ــد بای ــاب کنی ــره را انتخ ــار پنج ــی کن ــا صندل ــد در هواپیم بخواهی
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اضافــه بپردازیــد و یــا اگــر بخواهیــد بــا خانــواده‌ی خــود ســفر کنیــد و تمایــل 

داریــد همگــی بــا هــم در یــک ردیــف بنشــینید ممکــن اســت در پایــان ســفر 

موظــف بــه پرداخــت هزینه‌هــای اضافــی شــوید. همچنیــن در صورت داشــتن 

بــار بیــش از حــد و چمــدان بــرای حمــل و نقــل، هزینــه‌ی اضافــی بابــت آن 

پرداخــت خواهیــد کــرد و مســائلی از ایــن قبیــل. بنابرایــن حتــی اگــر قیمــت 

بلیــط هواپیمــا پاییــن باشــد، در نهایــت شــما مجبــور بــه پرداخــت هزینــه‌ی 

خدمــات اضافــی کــه هنــگام ســفر بــه آن نیــاز داریــد، خواهیــد شــد.
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استراتژی قیمت‌گذاری محصولات مکمل.6	

برخــی محصــولات هســتند کــه بــه تنهایــی هیــچ کاربــردی ندارنــد و بــرای 

اســتفاده از آن‌هــا بایــد محصــولات دیگــری کــه مخصــوص همــان شــرکت 

ــج  ــدون کارتری ــر جوهرافشــان ب ــک چاپ‌گ ــالًا، ی ــداری شــود. مث اســت خری

ــتیکی  ــغ پلاس ــک تی ــا ی ــدارد و ی ــده‌ای ن ــتفاده اســت و فای ــل اس ــر قاب غی

ــد داشــت. ــچ ارزشــی نخواه ــود هی ــای خ ــدون تیغه‌ه ب

ــد  ــر جوهرافشــان باشــد، بای ــد چاپ‌گ ــر شــرکتی در حــال تولی ــن اگ بنابرای

ــا اگــر ایــن شــرکت در حــال ســاخت  ــد و ی ــد کن کارتریج‌هــای خــود را تولی

ــد.  ــد کن ــز تولی ــد تیغه‌هــای مشــابه را نی ــغ پلاســتیکی اســت، بای تی
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ــج شــرکت دیگــری در چاپ‌گــر جوهرافشــان آن شــرکت  ــچ کارتری ــرا هی زی

قــرار نمی‌گیــرد و همچنیــن تیغــه‌ی شــرکت‌ دیگــری در تیــغ پلاســتیکی آن 

شــرکت جــای نخواهــد گرفــت. در نتیجــه مصرف‌کننــده چــاره‌ای جــز خریــد 

ــه افزایــش  ــدارد و ایــن موضــوع ب محصــولات مکمــل از همــان شــرکت را ن

فــروش و ســود شــرکت کمــک خواهــد کــرد.
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استراتژی قیمت‌گذاری تبلیغاتی.7	

تبلیغــات یــک اســتراتژی قیمت‌گــذاری بازاریابــی قدیمــی اســت کــه هنــوز 

ــتفاده  ــرکت‌ها از آن اس ــه‌ی ش ــاً هم ــا رواج دارد و تقریب ــای دنی ــه ج در هم

می‌کننــد. پیشــنهادات تبلیغاتــی می‌تواننــد بســیار مفیــد و کاربــردی 

ــنهادات  ــن پیش ــد. ای ــک کنن ــرکت‌ها کم ــروش ش ــش ف ــه افزای ــند و ب باش

ــگان در ازای  ــول رای ــک محص ــت ی ــه، دریاف ــن هدی ــف، کوپ ــامل: تخفی ش

خریــد محصولــی دیگــر، قرعــه کشــی، اهــدای جوایــز و غیــره هســتند. ایــن 

ــرا  ــرده اســت زی ــل ک ــق عم ــال بســیار موف ــه ح ــا ب ــته ت ــتراتژی از گذش اس

ــی،  ــه کش ــه، قرع ــات هدی ــه کلم ــناختی ب ــر روانش ــدگان از نظ مصرف‌کنن

ــد. ــان می‌دهن ــت نش ــش مثب ــف و... واکن تخفی
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موقعیت‌هــای .8	 براســاس  قیمت‌گــذاری  اســتراتژی 

جغرافیایــی

برخــی اوقــات عوامــل جغرافیایــی می‌تواننــد بــر روی قیمت‌گــذاری تأثیــر 

بگذارنــد. علــت ایــن امــر می‌توانــد کمبــود برخــی از محصــولات و یــا مــواد 

ــات در کشــورهای  ــل کالا، مالی ــه‌ی حمــل و نق ــک کشــور، هزین ــه در ی اولی

مختلــف، تفــاوت در نــرخ ارز و عواملــی از ایــن قبیــل باشــد. مثــاً، زمانــی که 

چنــد نــوع میــوه از کشــوری بــه کشــور دیگــر وارد می‌شــود، ممکــن اســت 

در کشــور صادرکننــده بــا قیمــت مناســبی عرضــه شــوند امــا بــه دلیــل آنکــه 

بــرای مصرف‌کننــدگان در کشــور واردکننــده محصولــی جدیــد و کمیــاب بــه 

شــمار می‌آینــد بــا قیمــت بالاتــری بــه فــروش برســند. 



آموزش بازاریابی 290

ــز در  ــره نی ــنگین و غی ــات س ــل، مالی ــل و نق ــای حم ــاوه هزینه‌ه ــه ع ب

افزایــش ارزش محصــول مؤثرنــد. بنابرایــن موقعیــت جغرافیایــی تأثیــر 

ــد  ــد ایجــاد می‌کن ــک محصــول جدی ــذاری ی بســزایی در اســتراتژی قیمت‌گ

و شــرکت موظــف اســت قبــل از قیمت‌گــذاری یــک محصــول تمــام جوانــب 

ــرد. را در نظــر بگی
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اســتراتژی قیمت‌گــذاری یــک محصــول در شــرایط .9	

ــاص خ

ــذاری  ــر قیمت‌گ ــد ب ــل خارجــی می‌توانن بعضــی از شــرایط خــاص و عوام

یــک محصــول تأثیــر چشــمگیری داشــته باشــند. بــرای نمونــه، عواملــی مانند 

ــه  ــن همیش ــد. بنابرای ــش می‌دهن ــول را کاه ــت محص ــود قیم ــت و رک رقاب

ــا  ــزان ارزش و درجــه‌ی کیفیــت محصــول و ی ــای می ــه معن قیمت‌گــذاری ب

ارائــه‌ی خدمــات نیســت هنگامــی کــه فعالیــت شــرکت تحت‌تأثیــر عوامــل 

ــه  ــور ب ــرس از دســت دادن مشــتریان  مجب ــل ت ــه دلی ــرد ب ــرار گی خــاص ق

تغییــر قیمت‌گــذاری می‌شــود.
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ــه  ــالا را ب ــت ب ــا کیفی ــی ب ــدای تأســیس، غذاهای ــد از ابت ــاً، مک‌دونال  مث

مشــتریان خــود عرضــه کــرد. امــا بــا زیــاد شــدن شــرکت‌های مشــابه و تنــوع 

در تعــداد و محصــولات رســتوران‌های زنجیــره‌ای، بــه منظــور حفــظ مشــتریان 

و ایجــاد حــس رضایــت در آن‌هــا همــواره قیمــت محصولاتــش را پایین‌تــر 

از ارزش آن‌هــا ارائــه داد.
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.	10 استراتژی قیمت‌گذاری محصولات برتر

ایــن اســتراتژی برعکــس اســتراتژی قبلــی اســت. بــه ایــن معنا کــه برخی از 

شــرکت‌ها معتقدنــد محصــولات ممتــاز بــه دلیــل رویکــرد منحصربه‌فردشــان 

در برنــد خــود، بایــد از قیمــت بالاتــری برخــوردار باشــند. بــه عقیــده‌ی آن‌هــا 

زمانــی کــه محصــولات برتــر بــا قیمــت بــالا عرضــه می‌شــوند بــه خریــداران 

حــس اطمینــان در خریــد را می‌دهنــد. بنابرایــن چنیــن شــرایطی یــک مزیــت 

رقابتــی گســترده بــرای تولیدکننــده محســوب خواهــد شــد.
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ــرای مثــال، هــر چــه قیمــت محصــولات و خدماتــی از قبیــل جواهــرات  ب

ــل،  ــل هت ــای مجل ــل، اتاق‌ه ــات مجل ــی، خدم ــنگ‌های قیمت ــا، س گران‌به

ســفرهای هوایــی تجــاری و غیــره بالاتــر باشــد، ارزش و اعتبــار آن‌هــا نیــز در 

بیــن گروهــی از مخاطبــان بالاتــر خواهــد بــود.
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ــی بســتگی  ــه اســتراتژی قیمــت P4 در بازاریاب ــذاری ب اســتراتژی قیمت‌گ

دارد. بنابرایــن بســیار مهــم اســت کــه قبــل از قیمت‌گــذاری هــر محصــول آن 

ــران قیمت‌گــذاری  ــم. از طرفــی دیگــر، نقــش مدی ــرار دهی را مــورد توجــه ق

در شــرکت‌ بســیار مهــم اســت.  بایــد ایــن مدیــران بســیار هوشــمندانه عمــل 

کننــد تــا بــا اســتراتژی قیمت‌گــذاری صحیــح در شــرایط و محل‌هــای 

ــوق  ــان س ــد از محصولات‌ش ــه ســمت خری ــن را ب ــد مخاطبی مناســب بتوانن

ــد.  ــت نخورن ــود شکس ــای خ ــالا از رقب ــذاری ب ــل قیمت‌گ ــه دلی ــد و ب دهن

بــه عبارتــی، عملکــرد آن‌هــا بایــد منجــر بــه کاهــش ضــرر و افزایــش ســود 

شــرکت گــردد. بنابرایــن مدیــران قیمت‌گــذاری قبــل از اقــدام بــه هــر عملــی 

لازم اســت کــه تمــام جوانــب را بــه درســتی بســنجند.
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توزیع در بازاریابی
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معتــاد شــکلات خوشــمزه‌ای شــده بــودم کــه همیشــه از مغــازه‌ی نزدیــک 

خانــه می‌خریدمــش. فوق‌العــاده بــود. طعــم شــیرینی مخلوط‌شــده بــا عطــر 

ــود.  ــر... از همــه نظــر بی‌رقیــب ب ــی، کیفیــت عالی‌ت فنــدق، بســته‌بندی عال

ماجــرا از آنجــا شــروع شــد کــه بعــد از یــک روز کاری فوق‌العــاده خواســتم 

جایــزه‌ای بــه خــودم بدهــم و بــرای خریــد شــکلات بــه ســوپرمارکت بــزرگ 

نزدیــک محــل کارم رفتــم. حتــی اســم برنــد را هــم نشــنیده بــود! ماجــرا برایم 

ــت  ــرار می‌گرف ــه ســر راهــم ق ــازه‌ای ک ــر مغ ــد روزی از ه ــب شــد و چن جال

ســراغ شــکلات را می‌گرفتــم؛ حتــی بســته‌بندی‌اش را هــم نشــان مــی‌دادم. 

حتــی یــک مغــازه‌دار هــم آن را ندیــده بــود. 
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ــه  ــت؟ ب ــده اس ــناخته مان ــدر ناش ــی انق ــول باکیفیت ــن محص ــور چنی چط

نظرتــان تولیدکننــده می‌دانــد کــه چــه درآمــد هنگفتــی را از دســت می‌دهــد؟

»داشتن یه ایده‌ی خوب برای محصول مهمه. ولی داشتن یه 

ایده‌ی خوب برای توزیع محصول خیلی مهم‌تره«

                                                 رِید هافمن

                                                         کارافرین موفق آمریکایی
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ــی ۴p و عناصــر آن )مــکان،  ــه بازاریاب حــالا کــه در خصــوص مــدل آمیخت

محصــول، قیمــت، ترویــج( صحبــت کردیــم و مــدل تکمیلــی آمیختــه 

ــنامه‌ی  ــم از درس ــد در درس هفت ــم، بیایی ــرح دادی ــم ش ــی ۷p را ه بازاریاب

آمــوزش بازاریابــی مفهــوم توزیــع بازاریابــی و نقــش مــکان )place( در مــدل 

ــگاه  ــت جای ــا اهمی ــد ت ــم می‌کن ــه‌ای فراه ــه زمین ــم ک ــی کنی ۴p را بررس

فیزیکــی برنــد در دسترســی مشــتری بــه محصــول را درک کنیــد. اول بــا چنــد 

ســؤال شــروع کنیــم:
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	ˢوقتی می‌خواهید مواد غذایی بخرید چه کار می‌کنید؟

	ˢبرای خرید مبلمان و ماشین کجا می‌روید؟

	ˢ شــرکت‌ها و نیروگاه‌هــای تولیــد بــرق چگونــه تجهیــزات و ماشــین‌آلات

لازم را تولیــد می‌کننــد؟
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ــی بیان‌گــر روشــی اســت  ــی و مــکان در آمیختــه بازاریاب ــع در بازاریاب توزی

کــه بــه واســطه‌ی آن محصــول بــه دســت مصرف‌کننــده‌ی‌ نهایــی می‌رســد. 

در ایــن مطلــب ســعی شــده تــا بــه اهمیــت مــکان در آمیختــه بازاریابــی و 

ــه شــود: ــر پرداخت ســرفصل‌های زی
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	1 اهمیت توزیع و مکان در آمیخته بازاریابی .

مکان در آمیخته بازاریابی یعنی چه؟.2	

توزیع.3	

توزیع مستقیم.4	

	5 توزیع غیرمستقیم.
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اهمیت توزیع و مکان در آمیخته بازاریابی

بــه محصــول و یــا کالایــی فکــر کنید که بــه طور معمــول اســتفاده می‌کنید؛ 

ــه  ــه عــدس تولیدی‌شــان را ب ماننــد حبوبــات مصرفی‌تــان. کشــاورزها چگون

دســت مشــتری می‌رســانند؟ یــا دســتگاه‌های الکترونیکــی را در نظــر بگیریــد 

ــبکه‌ای از  ــق ش ــتگاه‌ها از طری ــن دس ــم. ای ــتفاده می‌کنی ــا اس ــه از آن‌ه ک

ــال‌کننده،  ــنده، ارس ــده، فروش ــند )تولیدکنن ــا می‌رس ــه دســت م واســطه‌ها ب

ــگاه  ــد بازاریاب‌هــا ن ــن موقعیــت از دی ــه ای ــد ب ــره(. بیایی ــده و غی توزیع‌کنن

ــت؟  ــی لازم اس ــه مراحل ــق چ ــی موف ــن بازاریاب ــاد کمپی ــرای ایج ــم. ب کنی

چگونــه بــه هــدف فــروش تعیین‌شــده برســیم؟ بیاییــد تــا بــا هــم جــواب 

ایــن ســؤالات را پیــدا کنیــم.
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ــه  ــا ب ــد ت ــد می‌کنن ــی را تولی ــرکت‌ها محصول ــد، ش ــن فراین ــروع ای در ش

بــازار هــدف بفروشــند. آن‌هــا ایــن محصــول را )بــر اســاس فاکتورهایــی مانند 

ارزش محصــول( قیمت‌گــذاری می‌کننــد. 

ــدف  ــب ه ــی مخاط ــی، آگاه ــتراتژی‌های تبلیغات ــتفاده از اس ــا اس ــد، ب بع

را بــالا بــرده و او را بــه خریــد محصــول علاقه‌منــد می‌کننــد. همــه‌ی 

ــد؟  ــاق می‌افت ــی اتف ــه زمان ــروش چ ــان ف ــه نظرت ــار، ب ــه کن ــل ب ــن مراح ای

تولیدکننــدگان بایــد چــه کار کننــد تــا جریــان درآمــدی تضمین‌شــده داشــته 

باشــند و وفــاداری مشــتری را جلــب کننــد؟ جــواب ایــن ســؤالات بــه مفهــوم 

ــی مرتبــط اســت. مــکان در آمیختــه بازاریاب
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مکان در آمیخته بازاریابی یعنی چه؟

ــا از دسترســی  عنصــر مــکان در آمیختــه بازاریابــی در نظــر گرفتــه شــده ت

مشــتری نهایــی بــه محصــول تولیــدی، اطمینــان بــه عمــل آیــد. مــا موظــف 

هســتیم تــا ســه جنبــه‌ی ایــن دسترســی را در نظــر بگیریــم:

* ــی ســوپر 	 ــد در تمام ــی بای ــواد غذای ــال، م ــرای مث ــکان مناســب: ب م

ــط  ــاص را فق ــین‌های خ ــا ماش ــوند؛ ام ــع ش ــی توزی ــای محل مارکت‌ه

می‌توانیــد از نمایشــگاه‌های خــود کمپانــی تهیــه کنیــد.
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* زمــان مناســب: زمــان فــروش چتــر، پیــش از شــروع فصــل بارندگــی 	

اســت. ایــن چترهــا بایــد در تمــام فصــل بارندگــی هــم در فروشــگاه‌ها 

ــمی  ــا کلاه پش ــا ب ــد، چتره ــه برس ــتان ک ــل زمس ــند. فص ــود باش موج

و شــال‌گردن جایگزیــن می‌شــوند. فــروش لباس‌هــای زمســتان در 

ــزان  ــر می ــری( ب ــل دیگ ــارج از فص ــروش خ ــوع ف ــر ن ــتان )و ه تابس

ــد گذاشــت. ــی خواه ــر منف فروشــتان تأثی
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* ــید، در 	 ــه باش ــون LED ک ــد تلویزی ــال خری ــه دنب ــت مناســب: ب کیفی

نهایــت پــس از بررســی دقیــق مدل‌هــای مختلــف موجــود در فروشــگاه، 

ــبزی‌ها،  ــد س ــرای خری ــا ب ــد. ام ــاب می‌کنی ــدل را انتخ ــک م ــا ی تنه

انقدرهــا هــم متــه بــه خشــخاش نمی‌گذاریــد؛ بــه یــک فروشــگاه 

ــمی  ــول را چش ــت محص ــد، کیفی ــان می‌روی ــک خانه‌ت ــه‌ی نزدی ــا دک ی

ــد. ــید، می‌خری ــته باش ــه لازم داش ــدر ک ــر چق ــد و ه ــن می‌کنی تعیی
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ــا در  ــولات تنه ــروزه محص ــه ام ــرد ک ــه ک ــم توج ــه ه ــن نکت ــه ای ــد ب بای

فروشــگاه‌های محلــی، هایپــر مارکت‌هــا و فروشــگاه‌های زنجیــره‌ای بــه 

ــتر از  ــر روز بیش ــم ه ــن ه ــروش آنلای ــند و سیســتم‌های ف ــروش نمی‌رس ف

قبــل پیشــرفت می‌کننــد. اگــر بخواهیــم جمع‌بنــدی کنیــم، مــکان در مــدل 

۴p، بــه روش انتقــال محصــول از تولیدکننــده بــه مشــتری یــا مصرف‌کننده‌ی 

ــد:  ــن باش ــان ای ــؤال بعدی‌ت ــه س ــی اســت ک ــود. طبیع ــه می‌ش ــدف گفت ه

ــه مفهــوم  ــه دســت مشــتری می‌رســد؟ اینجاســت کــه ب محصــول چطــور ب

کانال‌هــای توزیــع  می‌رســیم.
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توزیع

از دیــدگاه غیرحرفه‌ای‌هــا، مــکان در آمیختــه بازاریابــی همــان توزیــع اســت؛ 

امــا مــکان تولیــد بــا مــکان مصــرف یکســان نیســت. شــرکت‌ها همــواره در 

تلاش‌انــد تــا روش‌هــای توزیــع مناســبی را انتخــاب کننــد کــه ایــن شــکاف 

ــد. کمپانی‌هــا از  ــر کن ــازار هــدف را پ ــده و ب ــی موجــود بیــن تولیدکنن مکان

روش‌هــای مختلفــی بــرای توزیــع محصولاتشــان اســتفاده می‌کننــد. حتــی 

ممکــن اســت پــای ســرمایه‌گذارها هــم در میــان باشــد.
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توزیع مستقیم

توزیــع مســتقیم بــه ایــن معناســت کــه تولیدکننــده، خــودش مســئولیت 

تولیــد و دسترســی مشــتری بــه محصولاتــش را بــه عهــده می‌گیرد. شــرکتی را 

در نظــر بگیریــد کــه سیســتم‌های برنامه‌ریــزی منابــع انســانی )ERP( را بــرای 

شــرکت‌های غذایــی زنجیــره‌ای )ماننــد شــعبه‌های محلــی رســتوران‌های 

زنجیــره‌ای( تولیــد می‌کنــد. ایــن شــرکت خــودش محصولاتــش را بــه دســت 

مشــتریان می‌رســاند و بــا چنیــن کاری مســتقیماً مزایــای سیســتم را بــرای 

ــد. ــه‌ی مشــتری بهینه‌ســازی می‌کن اســتفاده‌ی‌ روزان

ارســال مســتقیم کالا بــه مشــتریان نیازمنــد مدیریــت دقیــق منابــع، 

اســت.  لجســتیکی  سیســتم‌های  و  انبــارداری 
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مؤسســات بازرگانــی در روش توزیــع مســتقیم و بــه دلیــل رابطه‌ی مســتقیم 

کمپانــی و مشــتری، بــر جلــب وفــاداری مشــتری تمرکــز می‌کننــد. درســت 

اســت کــه روش توزیــع مســتقیم، در مقایســه بــا ســایر کانال‌هــای توزیــع، 

ســرمایه‌گذاری اولیــه‌ی بیشــتری می‌طلبــد، امــا هزینه‌هــای توزیــع کمتــری 

)بــه دلیــل کوتــاه بــودن فراینــد توزیــع( و در نتیجــه قیمــت واحــد محصــول 

کمتــری هــم دارد.
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توزیع غیرمستقیم

توزیــع غیرمســتقیم شــامل واســطه‌هایی اســت کــه در فراینــد توزیــع 

محصــول و رســاندن آن بــه بــازار هــدف دخالــت دارنــد. هــر کســی )از 

خرده‌فروش‌هــا(  و  توزیع‌کننده‌هــا  عمده‌فروشــان،  شــرکت،  نماینــدگان 

ــون خارجــی  ــروش یــک صاب ــد ف ــن دســته حســاب می‌شــود. فراین جــزو ای

ــک  ــد و در ســوپرمارکت نزدی ــری تولی ــه در کشــور دیگ ــد ک ــر بگیری را در نظ

خانه‌تــان بــه فــروش می‌رســد. 
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ایــن محصــول در کنــار هــزاران محصــول دیگــر از طریــق زنجیــره‌ای بــزرگ 

ــر  ــه دســته‌های کوچک‌ت ــه ب ــد از آنک ــه کشــور شــما فرســتاده شــده و بع ب

ــده و در  ــال ش ــورتان ارس ــف کش ــهرهای مختل ــه ش ــده و ب ــیم‌بندی ش تقس

فروشــگاه‌های  و  کوچــک  کیوســک‌های  داروخانه‌هــا،  ســوپرمارکت‌ها، 

ــد. ــروش می‌رس ــه ف ــزرگ ب ب

بــا اســتفاده از روش توزیــع غیرمســتقیم می‌توانیــد مراحــل توزیــع را 

ــد. ــش دهی ــا افزای ــش ی ــد( کاه ــال در فراین ــراد فع ــداد اف ــه تع ــته ب )بس
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)Distribution Mix( عناصر کانال‌های توزیع

ترکیــب محصــولات تولیــدی یــک شــرکت )product mix(، خــط تولیدهــای 

مختلــف و مراحــل تولیــدی بســیاری را شــامل می‌شــود. کانال‌هــای توزیــع 

هــم )ماننــد ترکیــب محصــولات( عناصــر مختلفــی را شــامل می‌شــوند کــه 

ــد. ــرار می‌گیرن ــار هــم ق ــه در کن ــی مقرون‌به‌صرف ــه‌ی محصول ــا هــدف ارائ ب
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* عناصر کانال‌های توزیع:	

	ˢکانال‌ های توزیع

	ˢانبارداری و عمده‌فروشی

	ˢجابه‌جایی محصول

	ˢحمل‌ و نقل

	ˢسیستم کنترل موجودی

	ˢپردازش سفارش

	ˢپوشش
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ایــن فاکتورهــا بــه عنــوان نشــانه‌های تعیین‌کننــده در تصمیم‌گیــری هــم 

در نظــر گرفتــه می‌شــوند و در فراینــد توزیــع فیزیکــی تأثیرگــذار هســتند.
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مدیریت کانال‌های توزیع

توزیــع  ســازمان‌دهی  روش  مؤثرتریــن  و  بهتریــن  می‌توانیــم  چگونــه 

محصولاتمــان را پیــدا کنیــم؟ مدیریــت کانال‌هــای توزیــع بــه چــه صورتــی 

بایــد انجــام شــود؟ در ادامــه بــه چنــد نمونــه اســتراتژی توزیــع در بازاریابــی 

ــد. ــان نشــان داده‌ان ــول زم ــی را در ط ــج خوب ــه نتای ــم ک ــول می‌پردازی معم
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)Intensive Distribution( توزیع گسترده

ایــن تکنیــک معمــولًا بــرای توزیــع محصــولات قیمــت پاییــن و یــا 

خریدهــای آنــی )ماننــد چیپــس و شــکلات( مــورد اســتفاده قــرار می‌گیــرد. 

ــگاه‌ها  ــی فروش ــد و در تمام ــی دارن ــروش بالای ــولًا ف ــولات معم ــن محص ای

ــد. ــا را می‌بینی ــد آن‌ه ــا بروی ــر ج ــن ه ــوند، بنابرای ــت می‌ش یاف
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)Exclusive Distribution( توزیع انحصاری

توزیــع در ایــن روش بــه یــک گزینــه محــدود می‌شــود. از ایــن روش بــرای 

محصــولات گــران اســتفاده می‌کننــد. در کانال‌هــای توزیــع ایــن محصــولات، 

معمــولًا پــای فروشــنده‌ها و دلال‌هــا در میــان اســت. بهتریــن مثــال بــرای 

توزیــع انحصــاری فــروش اتومبیــل اســت؛ چراکــه فــروش ماشــین‌ها تنهــا 

از طریــق دلال‌هــای خصوصــی و نمایشــگاه‌های ماشــین صــورت می‌پذیــرد.
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)Selective Distribution( توزیع انتخابی

ایــن روش بــرای محصولاتــی اســت کــه تنــوع و قیمت‌هــای متنوعــی دارنــد 

ــد  ــر می‌زنن ــی س ــگاه‌های مختلف ــه فروش ــا ب ــد آن‌ه ــرای خری ــتریان ب و مش

ــروش  ــع و ف ــی(. توزی ــد دســتگاه‌های الکترونیکــی و لوازم‌خانگــی برق )مانن

ایــن محصــولات از طریــق فروشــگاه‌ها و مؤسســات زنجیــره‌ای صــورت 

می‌گیــرد.
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اینترنت به عنوان یک کانال توزیع

ــم  ــات ه ــی خدم ــر دسترس ــداری، ب ــر و نگه ــد تعمی ــرویس‌هایی مانن س

ــه فقــط از طریــق حضــور فیزیکــی، بلکــه  ــر ن ــد؛ و ایــن تأثی ــر می‌گذارن تاثی

ــرای  ــی )هــم ب ــع اینترنت ــال توزی ــروزه کان ــت ارتباطــات می‌باشــد. ام از جه

توزیــع محصــولات و هــم خدمــات(، بــه دلیــل دسترســی، ضبــط و بررســی 

ــادی کســب کــرده اســت. اطلاعــات گســترده، محبوبیــت زی
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تأثیر آمیخته بازاریابی بر مکان

ــن  ــرا ای ــه چ ــم ک ــت بپردازی ــن حقیق ــه ای ــای کار ب ــوب اســت در اینج خ

چهــار عنصــر )۴p( بــا هــم هماهنگــی دارنــد و چــرا بــه عنــوان چهــار عنصــر 

ــی در نظــر گرفتــه می‌شــوند. دلیــل انتخــاب  ــی در کمپین‌هــای بازاریاب اصل

ایــن اســت کــه هــر کــدام از ایــن عناصــر نقشــی مهــم و بنیــادی دارنــد و بــه 

هــم وابســته‌اند. ایــن عناصــر بــر یکدیگــر مؤثرنــد و نمی‌تــوان در خصــوص 

هیچ‌کــدام از آن‌هــا بــه تنهایــی تصمیــم گرفــت. 
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)Product( محصولات

خصوصیــات محصــول بــر کانال‌هــای توزیــع و واســطه‌های درگیــر در 

ــتند. ــر هس ــداری( مؤث ــل و نگه ــل و نق ــد حم ــروش )مانن ــد ف فراین
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)Promotion Approach( روش‌های ترویج

ماهیــت و نــوع محصــول تولیــدی بــر روش‌هــای بازاریابــی و تبلیــغ شــرکت 

ــع  ــای توزی ــه کانال‌ه ــادپذیر ب ــای فس ــولات و کالاه ــتند. محص ــر هس مؤث

خــاص نیــاز ندارنــد؛ چــرا کــه نقطــه‌ی تماس شــرکت بــا مشــتری بر وفــاداری 

ــر  ــاپ ب ــد لپ‌ت ــی مانن ــروش محصولات ــا ف ــت. ام ــذار نیس ــتری تأثیرگ مش

دیــدگاه مشــتری از برنــد تجارتی‌تــان مؤثــر خواهــد بــود؛ بــه همیــن دلیــل 

خــوب اســت کــه فروشــگاهی خــاص طراحــی کنیــد تــا بتوانیــد دســتگاه‌های 

ــای  ــوب و گارانتی‌ه ــتری خ ــات مش ــه‌ی خدم ــید. از ارائ ــری بفروش گران‌ت

طولانــی مــدت )بــه عنــوان بخشــی از خدمــات ارائه‌شــده بــه مشــتری( هــم 

غافــل نشــوید.
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پروموشن در بازاریابیپروموشن در بازاریابی
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معنــی پروموشــن در لغــت بــه معنــای ترویج اســت امــا وقتــی وارد موضوع 

ــان  ــیاری از صاحب ــه بس ــه ب ــت ک ــی اس ــث جالب ــویم مبح ــی می‌ش بازاریاب

ــود را  ــت خ ــا خدم ــول ی ــا محص ــد ت ــک می‌کن ــان کم ــب‌وکار و بازاریاب کس

بهتــر بــه مشــتری معرفــی کننــد.
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پروموشن چیست؟

ــرای  ــه ب ــود ک ــاق می‌ش ــی اط ــاط بازاریاب ــوع ارتب ــر ن ــه ه ــن ب پروموش

اطلاع‌رســانی بــه مخاطبــان هــدف از شایســتگی‌های نســبی یــک محصــول، 

خدمــات، برنــد یــا یــک موضــوع خــاص اســتفاده می‌شــود کــه اغلــب ماهیــت 

ــا  ــد ت ــک می‌کن ــان کم ــه بازاریاب ــع ب ــن در واق ــده دارد. پروموش متقاعدکنن

یــک جایــگاه متمایــز در ذهــن مشــتریان ایجــاد کننــد، ایــن کار مــی توانــد 

از طریــق یــک مســیر شــناختی یــا احساســی باشــد.
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ــاد  ــد، ایج ــی از برن ــش آگاه ــن افزای ــان پروموش ــا هم ــج ی ــدف از تروی ه

علاقــه، ایجــاد فــروش یــا ایجــاد وفــاداری بــه برنــد اســت. عــاوه بــر ایــن، 

پروموشــن در بازاریابــی شــامل روش‌هــای ارتباطــی اســت کــه یــک بازاریــاب 

ــن  ــد. ای ــتفاده می‌کن ــود اس ــول خ ــورد محص ــات در م ــه‌ی اطلاع ــرای ارائ ب

ــری باشــد. ــی و هــم تصوی ــد هــم کلام ــات می‌توان اطلاع
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فرق پروموشن و بازاریابی چیست؟

بــه منظــور روشــن شــدن تفــاوت پروموشــن و بازاریابــی، بیاییــد ابتــدا بــه 

تعریــف هــر یــک از ایــن اصطلاحــات بپردازیــم:
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* بازاریابی	

فراینــد ارائــه‌ی محصــولات یــک شــرکت بــه مشــتریان احتمالــی را بازاریابــی 

می‌گوینــد. در ایــن فراینــد مشــتریان میــزان کارایــی محصــولات را در جهــت 

ــل  ــا تجزیه‌وتحلی ــولات رقب ــایر محص ــا س ــه ب ــان در مقایس ــع نیازهایش رف

می‌کننــد. ایــن فرآینــد بــا تولیــد یــک محصــول شــروع می‌شــود، بــا آزمایــش 

و قیمت‌گــذاری آن ادامــه می‌یابــد و در نهایــت منجــر بــه توزیــع محصــول 

ــی می‌گــردد. ــه مشــتریان احتمال ب
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* پروموشن	

پروموشــن یــا بــه عبارتــی دیگــر ترویــج یــک محصــول یکــی از چهــار عنصــر 

ــه  ــه‌ی آن ب ــول؛ ارائ ــج محص ــدف از تروی ــت. ه ــی P4 اس ــه بازاریاب آمیخت

مخاطبــان، افزایــش تقاضــا و نشــان دادن وجــه تمایــز آن بــا ســایر محصولات 

ــر آن پروموشــن بــه اســتراتژی‌ها و تکنیک‌هــای  مشــابه می‌باشــد. عــاوه ب

ــد.  ــا مشــتریان کمــک می‌کن ــاط فروشــندگان یــک محصــول ب برقــراری ارتب

بنابرایــن می‌تــوان گفــت پروموشــن عنصــر اساســی بازاریابــی P4 بــه 

ــد. ــاب می‌‌آی حس
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فرق پروموشن و تبلیغات چیست؟

ــاره دارد،  ــانه‌ها اش ــی در رس ــده و پول ــای کنترل‌ش ــام ه ــه پی ــات ب تبلیغ

ــی و هــم  ــی پول ــی کــه پروموشــن شــامل هــم فعالیت‌هــای بازاریاب در حال

فعالیت‌هــای بازاریابــی رایــگان ماننــد فــروش یــا حمایــت مالــی می‌شــود.
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معنی تبلیغات

ــی اطــاق می‌شــود کــه شــما از  ــه پیام‌های ــه طــور خلاصــه، تبلیغــات ب ب

طریــق روزنامه‌هــا و مجــات، بیلبوردهــا، تبلیغــات تلویزیونــی و شــبکه‌های 

ــد. در  ــال می‌کنی ــردم ارس ــوم م ــرای عم ــایت ب ــای وب‌س ــی و بنره اجتماع

تبلغیــات محتــوا و گرافیــک را کنتــرل و بــرای نمایــش پیــام خــود هزینــه‌ای 

را پرداخــت می‌کنیــد. هــدف از تبلیغــات ایــن اســت کــه به صــورت گرافیکی، 

ــرای مخاطــب ارســال  ــز ب ــام متمای ــه کمــک موســیقی یــک پی ــا ب ــی ی متن

ــا پیغــام خــود احاطــه نماییــد. هــر چــه یــک رســانه  کنیــد و مخاطــب را ب

ــا  ــود ام ــتر می‌ش ــب بیش ــد،احاطه‌ی مخاط ــته باش ــتری داش ــات بیش تبلیغ

جذابیــت آن کمتــر اســت.
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معنی پروموشن در مقابل تبلیغات

پروموشــن کــه بــه آن ترویــج گفتــه می‌شــود، روشــی بــرای اعــام محصــول 

ــی  ــه راحت ــه ب ــر اســت ک ــای پویات ــا اســتفاده از ابزاره ــات شــما ب ــا خدم ی

کوپن‌هــا؛  پروموشــن می‌توانــد  انــواع  دهیــد.  تغییــر  را  آن  می‌توانیــد 

حراجــی؛ تأییــد افــراد مشــهور; حمایت‌هــای مالــی رویدادهــا، تیــم یــا لیــگ 

رســانه‌های  کاتالوگ‌هــا;  مجانــی؛  نمونه‌هــای  تخفیفــات؛  مســابقات؛  و 

ــرای  ــت ب ــی اس ــه تلاش ــی ک ــط عموم ــی و رواب ــای مال ــی؛ کمک‌ه اجتماع

ــه‌ای، باشــد. در  ــدون هیــچ هزین ــام شــما ب ــه تبلیــغ پی ترغیــب رســانه‌ها ب

مقابــل تبلیــغ اغلــب هزینــه اســت. کمپیــن رســانه‌های اجتماعــی نمونــه‌ای 

ــدارد. از تبلیغاتــی اســت کــه هزینــه‌ای جــز وقــت کارکنــان ن
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فرق پروموشن و تخفیف چیست؟

ــد تاکتیک‌هــای  ــز یــک محصــول، فروشــنده بای ــرای فــروش موفقیت‌آمی ب

ــات و  ــامل تبلیغ ــولًا ش ــوارد معم ــن م ــد. برخــی از ای ــام ده خاصــی را انج

ارائــه‌ی تخفیــف هســتند. بــه طــور ســنتی، هفــت جنبــه از ترکیــب تبلیغاتــی 

وجــود دارد: پروموشــن فــروش، تبلیغــات، فــروش شــخصی، بازاریابــی 

ــر شــرکت و نمایشــگاه.  ــط عمومــی، تصوی مســتقیم، رواب

ــار هــم  ــه هدفشــان در کن ــد ک ــرد خاصــی دارن ــا عملک ــدام از این‌ه هــر ک

ــه فــروش آن اســت. ــرای محصــول و کمــک ب ــازاری ب ایجــاد ب



آموزش بازاریابی 337

معنی تخفیف

تخفیف‌هــا و کمک‌هزینه‌هــا کاهــش قیمــت پایــه‌ی کالا یــا خدمــات 

هســتند. در واقــع، از آنجایــی کــه تخفیــف بــرای ایجــاد هیاهو بــرای محصول 

ــوان  ــن رو می‌ت ــت. از ای ــات اس ــدف تبلیغ ــت ه ــود، در خدم ــه می‌ش ارائ

گفــت کــه تخفیــف نوعــی تبلیغــات اســت و هــر دو هــدف مشــترکی دارنــد 

کــه آن فــروش محصــول اســت. بــا ایــن حــال، تبلیغــات دامنــه‌‌ی بزرگتــری 

دارد زیــرا هــدف آن ایجــاد نــام بــرای محصــول اســت، در حالــی کــه هــدف 

تخفیــف فقــط فــروش محصــول و افزایــش فــروش در کوتــاه مــدت اســت.
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معنی پروموشن

همان‌طــور کــه قبــاً هــم توضیــح دادیــم، پروموشــن بــرای آگاهــی مــردم از 

محصولــی یــا خدمتــی و افزایــش فــروش یــا محبوبیــت آن انجــام می‌شــود. 

روش‌هــای مختلفــی بــرای اجــرای پروموشــن وجــود دارد کــه تخفیــف هــم 

ــدان بخــش  یکــی از ایــن روش‌هــا اســت. پروموشــن عمومــاً توســط کارمن

فــروش، اعضــای کانــال توزیــع و حتــی مشــتریان هدایــت می‌شــود. برخــاف 

تخفیــف کــه فقــط روی محصــول درج‌شــده یــا توســط لیســت قیمت‌هــای 

منتشــر شــده اعــام می‌شــوند.
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اهداف پروموشن

* تبلیغ محصولات یا خدمات جدید	

ــر  ــازار، بهت ــب در ب ــی مناس ــه جایگاه ــتیابی ب ــور دس ــه منظ ــرکت‌ها ب ش

اســت همیشــه محصــولات جدیــدی را بــرای جایگزینــی بــا محصــولات قبلــی 

در دســت داشــته باشــند.
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* تصویرسازی برند در ذهن مخاطب	

وقتــی شــما بــه فوتبــال فکــر می‌کنیــد، تیم‌هــای رئــال مادریــد و منچســتر 

ــد  ــر کنی ــش فک ــه کف ــر ب ــا اگ ــوند و ی ــی می‌ش ــان تداع ــد در ذهن‌ت یونایت

کلمــات نایــک و آدیــداس بــه ذهنتــان خطــور می‌کنــد. ایــن دقیقــاً همــان 

ــب  ــن مخاط ــا ذه ــارک ب ــک م ــازی ی ــتراتژی تصویرس ــه اس ــت ک کاری اس

ــه  ــود. ب ــد می‌ش ــی از برن ــدن آگاه ــود آم ــه وج ــث ب ــد و باع ــام می‌ده انج

عبارتــی دیگــر، افــراد بــه طــور ناخــودآگاه یــک نــام تجــاری را بــا محصولــی 

خــاص مرتبــط می‌کننــد. ایــن اســتراتژی در شــناخته شــدن یــک برنــد میــان 

ــازار کمــک بســزایی می‌کنــد. ســایر برندهــای مشــابه موجــود در ب
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* اطلاع‌رسانی به مشتریان	

ــری را  ــه تغیی ــر گون ــه ه ــی پروموشــن آن اســت ک ــی از اهــداف حیات یک

ــاع مشــتریان  ــه اط ــود ب ــا سیاســت‌های کاری خ ــورد محصــولات و ی در م

برســاند. ایــن روش بــه مخاطبــان در شناســایی مشــخصات و جزئیــات یــک 

ــد. ــا کمــک می‌کن ــه‌ی آن‌ه ــن نحــوه‌ی ارائ محصــول و همچنی
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* نشان دادن برتری نسبت به رقبا	

ــج  ــا تروی ــن و ی ــتراتژی پروموش ــدگان از اس ــر تولیدکنن ــا اکث ــن روزه ای

ــروزی در  ــور پی ــه منظ ــرکت‌ها ب ــن ش ــد. بنابرای ــتفاده می‌کنن ــی اس بازاریاب

ــری  ــی مدت‌ت ــرد و طولان ــی منحصربه‌ف ــد اســتراتژی‌های تبلیغات ــت، بای رقاب

ــد. را در نظــر بگیرن
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* تبدیل خریداران بالقوه به مشتری واقعی	

 بــه منظــور رســیدن بــه ایــن هــدف بایــد از ســبک‌های مختلــف پروموشــن؛ 

ماننــد: فــروش شــخصی، تبلیغــات و ســایر مــوارد اســتفاده شــود تــا تقاضــا 

بــرای خریــد محصــولات افزایــش یابــد.
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انواع پروموشن

ــود.  ــر ش ــی ظاه ــکل‌های مختلف ــه ش ــد ب ــی می‌توان ــن در بازاریاب پروموش

ــد. ــرار می‌گیرن ــر ق ــی در ۵ دســته‌ی زی ــه طــور کل ــواع پروموشــن ب ان

فروش شخصی.1	

ارتبــاط یــک بــه یــک بــا مشــتریان بالقــوه را فــروش شــخصی می‌گوینــد. 

هــر چنــد کــه یکــی از گران‌قیمت‌تریــن انــوع پروموشــن اســت امــا اگــر بــه 

صــورت صحیــح انجــام شــود بســیار مؤثــر واقــع خواهــد شــد.
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تبلیغات.2	

ــناخته  ــی در ش ــیار اساس ــی بس ــات نقش ــم تبلیغ ــه می‌دانی ــور ک همان‌ط

ــا یــک  ــد. تبلیغــات صحیــح و مؤثــر در فــروش همــراه ب شــدن برندهــا دارن

ــوه و مشــتریان  ــه تشــویق مشــتریان بالق ــر ب ــد منج ــق و هدفمن ــام دقی پی

ــد محصــولات شــرکت خواهــد شــد. ــه خری قدیمــی ب
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بازاریابی مستقیم.3	

ــل و ارســال  ــق رســانه‌های اجتماعــی، ایمی ــه از طری برخــاف تبلیغــات ک

پیامــک انجــام می‌شــود، بازاریابــی مســتقیم قصــد دارد بــا افــرادی کــه قبــاً 

مــارک یــا محصــول شــما را شناســایی کرده‌انــد ارتبــاط برقــرار کننــد.

امتیازات فروش.4	

ــد،  ــه نق ــف، وج ــه‌ی تخفی ــامل ارائ ــد ش ــن می‌توان ــوع از پروموش ــن ن ای

ارســال رایــگان، اهــدای جوایــز و ســایر امتیازاتــی از ایــن قبیــل بــه منظــور 

ــان بیشــتر باشــد. جــذب مخاطب
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روابط عمومی.5	

ایــن نــوع از پروموشــن می‌توانــد  در ایجــاد محبوبیــت  نــام تجــاری 

ــط  ــان رواب ــا هم ــق PR و ی ــد. از طری ــا کن ــزایی را ایف ــش بس ــرکت‌ها نق ش

عمومــی، مســئولین بازاریابــی شــرکت‌ها نحــوه‌ی پاســخگویی مــردم بــه نــام 

ــا منفــی آن  ــه کارایــی مثبــت و ی تجــاری خــود را تجزیه‌وتحلیــل کــرده و ب

ــد  ــام برن ــد و چنانچــه لازم باشــد اصلاحــات و تغییراتــی  را در ن پــی می‌برن

ــد. ــاد می‌کنن ــود ایج خ
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استراتژی‌ها و روش‌های اجرای پروموشن

ــرای اجــرای پروموشــن در معــرض  ــدون داشــتن یــک برنامــه‌ی دقیــق ب ب

ــه  ــه منظــور دســتیابی ب ــن، ب ــرار خواهیــد گرفــت. بنابرای ضــرر اقتصــادی ق

ــه بررســی چندیــن  اســتراتژی و روش‌هــای مناســب پروموشــن، در ادامــه ب

مــورد خواهیــم پرداخــت:

* بازاریابی ایمیلی	

به فصل ایمیل مارکتینگ مراجعه کنید.
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* بازاریابی از طریق رسانه‌های اجتماعی	

را   Instagram و Facebook ماننــد قدرتمنــدی  کانال‌هــای  نمی‌توانیــد 

ــد شــما را در  ــرای بررســی نظــرات مشــتریان، برن ــران ب ــد. کارب نادیــده بگیری

ــال عکس‌هــای  ــه دنب ــد کــرد، ب ایــن شــبکه‌های اجتماعــی جســتجو خواهن

بــا کیفیــت بــالا از محصولات‌تــان می‌گردنــد و بــرای کســب اطلاعــات 

ــولات  ــی محص ــداران قبل ــا خری ــان و ی ــام تجاری‌ت ــدگان ن ــا نماین ــتر ب بیش

ــد. ــاس می‌گیرن ــما تم ش

بنابرایــن منطقــی اســت کــه مشــتریان را تشــویق بــه ثبــت بازخوردهایشــان 

دربــاره‌ی محصــولات خــود کنیــد. کمپین‌هــای تبلیغاتــی هدفمنــد راه‌انــدازی 

و یــا ربــات چــت ایجــاد کنیــد. 
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ــداول مشــتریان  ــه ســؤالات مت ــد ب ــات می‌توانی ــن امکان ــا اســتفاده از ای ب

بــه طــور خــودکار پاســخ دهیــد و سفارشــات آن‌هــا را ثبــت کنیــد.

* بازاریابی از طریق محتواسازی	

ــتراتژی  ــی از اس ــد بخش ــن روش بای ــان، ای ــت در کارت ــور موفقی ــه منظ ب

بازاریابــی آنلایــن شــما قــرار بگیــرد. مردم محتــوای بــا کیفیت بــالا را به دلیل 

ــد.  ــرار می‌دهن ــه ق ــورد توج ــد م ــک می‌کن ــا کم ــه آن‌ه ــاب ب ــه در انتخ آنک

جهــت کســب اطلاعــات بیشــتر در ایــن زمینــه بــه فصــل بازاریابــی محتــوا در 

همیــن کتــاب مراجعــه کنیــد.
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* بازاریابی تأثیرگذار	

ــراد  ــرات اف ــه نظ ــند ب ــد باش ــام برن ــال ن ــه دنب ــه ب ــتر از آنک ــردم بیش م

تاثیر‌گــذار اهمیــت می‌دهنــد. دلیــل ایــن امــر آن اســت کــه آن‌هــا بیــش از 

خــود یــک برنــد بــه افــراد دیگــر اعتمــاد دارنــد. بنابرایــن شــما بایــد بــه دنبــال 

ــرای مشــتریان شــما  ــه نظــر آن‌هــا ب ــذاری باشــید ک ــران فکــری تأثیرگ رهب

ــاگ  ــد وب ــتاگرام می‌توانی ــب‌های اینس ــتفاده از برچس ــا اس ــت. ب ــم اس مه

نویســانی را پیــدا کنیــد کــه از محصــولات شــما اســتفاده می‌کننــد و آن‌هــا 

ــک  ــه ی ــد ب ــتید، می‌توانی ــا هس ــرکت نوپ ــک ش ــر ی ــا اگ ــندند و ی را می‌پس

شــخص تأثیرگــذار پیشــنهاد دهیــد کــه محصــول شــما را امتحــان کنــد و اگــر 

مایــل بــود، بــه او اجــازه دهیــد ســفیر برنــد شــما باشــد.
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* تشویق مشتریان به معرفی شما	

ــه  ــود را ب ــای دوســتان خ ــد توصیه‌ه ــل دارن ــدگان تمای  ۹۲٪ از مصرف‌کنن

جــای هرگونــه پیــام تبلیغاتــی بــاور کننــد. اســتراتژی تبلیغــات و بازاریابــی 

ــر  ــوع تبلیغــات اســت. بنابرایــن بهت ــه دهــان یکــی از قوی‌تریــن ن دهــان ب

اســت بــه منظــور تشــویق مشــتریان بــرای بــه اشــتراک گذاشــتن مطالبــی در 

مــورد نــام تجاری‌تــان، برنامــه داشــته باشــید.

مثــاً، می‌توانیــد بــه مشــتریان اجــازه دهیــد کــه در صــورت معرفــی شــما 

بــه دوستانشــان، از پــاداش و یــا تخفیفــی خــاص برخــوردار گردنــد. 
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ــه افزایــش  ــد بلکــه ب ــالا می‌بری ــروش خــود را ب ــا ف ــه تنه ــن روش ن ــا ای ب

وفــاداری مشــتریان و شــناخته شــدن برندتــان کمــک بســزایی خواهیــد کــرد. 

شــما می‌توانیــد بهتریــن اســتراتژی را بــا توجــه بــه تجــارت خــود انتخــاب 

کنیــد و یــا چندیــن راهــکار را بــا یکدیگــر ترکیــب کنیــد.

 



آموزش بازاریابی 354

چگونــه یــک برنامــه‌ی پروموشــن فــروش طــرح ریــزی 

. کنید

همان‌گونــه کــه پیش‌تــر ذکــر شــد، پروموشــن و یــا ترویــج فــروش یکــی 

ــه‌ی  ــک برنام ــن داشــتن ی ــی اســت. بنابرای ــار عنصــر اساســی بازاریاب از چه

دقیــق می‌توانــد در پیش‌بــرد آن مؤثــر باشــد. در ادامــه قصــد داریــم اهــداف 

ــان کمــک  ــه اهدافت ــه شــما در دســتیابی ب ــه ب ــی را ک ــی و تکنیک‌های اصل

می‌کننــد و شــاخص‌های کلیــدی ارزیابــی عملکــرد )KPI( مؤثــر در اســتراتژی 

فروش‌تــان را مــورد بررســی قــرار دهیــم.
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* مدیریت بودجه	

ــه  ــد ک ــم بگیری ــد و تصمی ــل کنی ــود را تجزیه‌وتحلی ــی خ ــه‌ی فعل بودج

چقــدر می‌توانیــد بــرای تبلیغــات هزینــه کنیــد. مطمئــن شــوید کــه مبلغــی 

ــه منظــور توســعه‌ی محصــول،  ــد؛ تعییــن بودجــه ب منطقــی در نظــر گرفتی

ــم  ــر را از قل ــم دیگ ــای مه ــایر هزینه‌ه ــا س ــات و ی ــدان، مالی ــوق کارمن حق

نیندازیــد. بــه یــاد داشــته باشــید کــه ممکــن اســت پــس از اولیــن اقــدام 

تبلیغاتــی، ســرمایه‌ی شــما بــاز نگــردد و فروش‌تــان افزایــش نیابــد. بنابرایــن 

بودجــه‌ی خــود را هوشــمندانه خــرج کنیــد.
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* تعیین اهداف	

شــما بایــد اهــداف خــود را بــه دو دســته‌ی بلندمــدت و کوتاه‌مــدت تقســیم 

کنیــد. اهــداف بلندمــدت نشــان‌‌دهنده‌ی چشــم‌انداز جهانــی شماســت. 

کــه بتوانیــد محصــولات خــود را در خــارج از کشــور عرضــه کنیــد. اهــداف 

کوتاه‌مــدت تلاش‌هایــی هســتند کــه تیــم شــما بــرای رســیدن بــه موفقیــت 

ــود  ــرد خ ــری از عملک ــر واضح‌ت ــه تصوی ــور آنک ــه منظ ــد. ب ــام می‌دهن انج

ــه  ــود را ب ــاله‌ی خ ــداف یک‌س ــه اه ــرای نمون ــد ب ــید، می‌توانی ــته باش داش

اهــداف ۶ماهــه، ســه‌ماهه و یک‌ماهــه تقســیم کنیــد. در ایــن صــورت 

اســت کــه بــه راحتــی تمــام مراحــل پیشــرفت تیــم خــود را مدیریــت کــرده و 

بــه نتیجــه‌ی مطلــوب خواهیــد رســید.
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* شناسایی مخاطبان هدف	

بــه منظــور درک بهتــر مشــتریان بالقــوه‌ی خــود، بهتــر اســت در ابتــدا بــه 

مشــخصات ســرنخ‌ها پــی ببریــد. هــدف از انجــام ایــن عمــل آن اســت کــه 

بفهمیــد مخاطبــان شــما کــدام قشــر از جامعــه را تشــکیل می‌دهنــد و 

ــه مشــخصات مشــترکی  ــی کــه ب ــان چیســت. زمان دغدغه‌هــا و نیازهــای آن

دســت یافتیــد، وقــت آن اســت کــه روش‌هــای بــرآورده کــردن انــواع نیازهــای 

مشــتریان را هــم تجزیه‌وتحلیــل کنیــد و ســپس پایگاه‌هــای خــود را تأســیس 

کــرده و تبلیغــات هدفمنــدی ایجــاد کنیــد.
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تعییــن اســتراتژی‌ها، تکنیک‌هــا و کانال‌هــای مناســب 

ــا هدف ب

هــر هدفــی در یــک بســتر خــاص بازاریابــی، عملکــرد موفق‌تــری دارد. 

بنابرایــن اســتراتژی مناســب بــا هــدف خــود را پیــدا کنیــد. مثــاً اگــر هــدف 

ــات  ــت، تبلیغ ــان اس ــروش محصولات‌ت ــدگان و ف ــش بازدیدکنن ــما افزای ش

ــد. اگــر  ــه ازای هــر کلیــک و نمایــش تبلیغــات را در نظــر بگیری پرداخــت ب

قصــد داریــد آگاهــی و شــناخت مخاطبیــن را نســبت بــه برندتــان بــالا ببریــد 

ــد. ــذار بروی ــی تأثیرگ ــی و بازاریاب ــی در شــبکه‌های اجتماع ســراغ بازاریاب
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تعیین مسئولیت‌ها

ــک  ــز و تفکی ــا تمرک ــا ب ــد ت ــک می‌کن ــما کم ــه ش ــل ب ــن عم ــام ای انج

مســئولیت‌ها، مدیریــت بهتــری بــر روی عملکــرد تیــم خــود داشــته باشــید. 

متخصصــان اســتراتژی ســئو SEO ،PPC بازاریابــی محتــوا و غیره را اســتخدام 

ــن  ــد. همچنی ــری کنی ــه پیگی ــه صــورت روزان ــا را ب ــرفت آن‌ه ــرده و پیش ک

ــه  ــاز ب ــد و در صــورت نی ــرار دهی تعامــات آن‌هــا را مــورد تجزیه‌وتحلیــل ق

ــن  ــا در دســت داشــتن ای ــن حــالا ب ــد همی ــد. می‌توانی آن‌هــا کمــک نمایی

ــه  طــرح، فرصت‌هــای شــغلی خــود را ارزیابــی کــرده و یــک برنامــه‌ی گام ب

گام بــرای موفقیــت در بازاریابــی محصــول خــود طــرح ریــزی کنیــد.
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 نحوه‌ی انجام پروموشن

 

نیازهای مخاطب مورد نظر خود را درک کنید..1	

بــه روحیــات و نیازهــای افــرادی کــه قــرار اســت تبلیغــات شــما را 

ــتر  ــما بیش ــی ش ــای تبلیغات ــه تلاش‌ه ــر چ ــد. ه ــر کنی ــد، فک ــت کنن دریاف

پاســخگوی نیازهــای مخاطبین‌تــان باشــد، راحت‌تــر بــه شــما اعتمــاد کــرده 

می‌کننــد. خریــداری  را  و محصولات‌تــان 
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تصمیــم بگیریــد کــه از کــدام کانال‌هــای بازاریابــی .2	

ــد. ــتفاده کنی اس

ــک  ــما کم ــه ش ــان ب ــرد اهداف‌ت ــه در پیش‌ب ــی ک ــب‌ترین کانال‌های مناس

می‌کننــد را پیــدا کنیــد. مثــاً بازاریابــی پیامکــی بــرای مقاصــد تبلیغاتــی در 

ــی، شــرکت‌ها  ــاط بیــن الملل ــرای ارتب ــی مناســب هســتند و ب مقیــاس محل

بایــد از روش‌هایــی ماننــد ارســال ایمیــل اســتفاده کننــد، ایــن روش نــه تنهــا 

تبلیغاتــی، بلکــه تحکیم‌دهنــده‌ی روابــط فروشــندگان بــا مخاطبیــن اســت و 

بــه ایجــاد اعتمــاد کمــک می‌کنــد. 
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 اهداف‌تان را مشخص کنید..3	

بــه نتایجــی کــه قصــد داریــد از طریــق پروموشــن بــه دســت آوریــد فکــر 

کــرده و اهداف‌تــان را واقع‌بینانــه تعییــن کنیــد. همچنیــن انتظــار نداشــته 

باشــید یک‌شــبه بتوانیــد لیســت کامــل اهــداف خــود را بــرآورده کنیــد.



آموزش بازاریابی 363

یک ترکیب تبلیغاتی مناسب ایجاد کنید..4	

 ۵p ــر اســاس ــک طــرح پروموشــن ب ــرای ایجــاد ی ــی ب ــه‌ی تبلیغات آمیخت

ــکان، محصــول و تبلیغــات. پیــش از آنکــه  ــراد، قیمــت، م اســت: اف

بخواهیــد بازارهــای جدیــدی را تســخیر کنیــد، ابتــدا بــه مهم‌تریــن جنبــه‌ی 

ــی  ــب تبلیغات ــد و ترکی ــر کنی ــتند فک ــردم هس ــه م ــی ک ــی تبلیغات بازاریاب

ــه آن‌هــا ارائــه دهیــد. ــا توجــه ب مناســبی را ب
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با مخاطبین خود همراه شوید..5	

ــات  ــا روحی ــب ب ــل درک و متناس ــذاب، قاب ــوی ج ــه نح ــان را ب پیام‌هایت

ــوان  ــدگان ج ــا گیرن ــه ب ــی ک ــاً زمان ــد. مث ــزی کنی ــان طرح‌ری مخاطبین‌ت

صحبــت می‌کنیــد شــوخ‌طبع و مــد روز باشــید و یــا درهنــگام برقــراری 

ــد. ــت کنی ــاد صحب ــل اعتم ــه‌ای رســمی و قاب ــراد حرف ــا اف ــاط ب ارتب
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بودجه‌تان را تعیین کنید..6	

ــا توجــه بــه منابــع مالــی‌ای کــه در اختیــار داریــد تنظیــم  بودجه‌تــان را ب

ــه موفقیــت  ــد در مســیر رســیدن ب ــه هزینه‌هایــی کــه بای کنیــد و نســبت ب

خــرج کنیــد آگاهــی کامــل داشــته باشــید.

نتایج را کنترل کنید..7	

بــرای رســیدن بــه موفقیــت، بایــد از همــه‌ی داده‌هــا و نتایــج به‌دســت‌آمده 

ــتفاده کنید. اس
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ایده‌هایی برای اجرای پروموشن

* هدیه و اشانتیون	

 بســیاری از مشــتریان از اینکــه شــرکت‌ها بــه آن‌هــا کیــف، قلــم و... هدیــه 

می‌دهنــد، خوشــحال می‌شــوند. از طرفــی دیگــر وقتــی آن‌هــا از ایــن مــوارد 

ــغ محصــول  ــر تبلی ــاوه ب ــد، ع ــتفاده می‌کنن ــود اس ــره‌ی خ ــی روزم در زندگ

شــما بــه طــور مــداوم برندتــان را در ذهــن خــود تثبیــت می‌کننــد.
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* ایجاد رقابت یا مسابقه	

مــردم شــرکت در انــواع مختلــف قرعه‌کشــی‌ها را دوســت دارنــد، زیــرا 

ــد. ــمند می‌دانن ــک کالای ارزش ــگان ی ــت رای ــرای دریاف ــی ب ــا را فرصت آن‌ه

* کارت پاداش	

مبلغــی را بــه عنــوان ســقف خریــد بــرای مشــتریان تعییــن کنیــد و زمانــی 

کــه آن میــزان مبلــغ از محصــولات شــما را خریــداری کردنــد بــه آن‌هــا کارت 

تخفیــف و یــا کالای رایــگان پــاداش دهیــد.
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* ارسال رایگان	

ارســال رایــگان معمــولًا محــرک مؤثــری بــرای جلــب توجــه مخاطبــان شــما 

اســت. بنابرایــن بهتــر اســت بــرای محصولاتــی خــاص و یــا در بــازه‌ی زمانــی 

خــاص از ســال )در روزهــای تعطیــل( ارســال و حمــل رایــگان در نظــر بگیرید.

* پیش‌ فروش	

ــد، محصــولات  ــه نشــان می‌دهن ــارت شــما علاق ــه تج ــه ب ــرادی ک ــه اف  ب

ــد. ــروش کنی خــود را پیــش ف
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* فروش مکمل	

ــت،  ــرده اس ــداری ک ــما خری ــمندی از ش ــن هوش ــراً تلف ــی اخی ــر کس  اگ

محصــولات جانبــی آن را )ماننــد هدفــون یــا قــاب تلفــن( نیــز بــه او پیشــنهاد 

دهیــد.

* ارسال خبرنامه‌های جذاب	

بــه منظــور یــادآوری برنــد خــود بــه مخاطبیــن، هرازگاهــی خبرنامه‌هایــی 

مرتبــط و خــاص طراحــی کــرده و بــرای آن‌هــا ارســال کنیــد.
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* نمایش توصیفات ویدیویی	

ــگان، در مــورد  ــد کــه در ازای دریافــت قهــوه‌ی رای از مشــتریان‌تان بخواهی

ــه  ــان را ب ــی بازخوردش ــبکه‌های اجتماع ــما در ش ــات ش ــا خدم ــول ی محص

صــورت تصویــری ثبــت نماینــد.

* نمایش محصول	

نحــوه‌ی کار محصول‌تــان را بــه مخاطبیــن نشــان دهیــد و بــه آن‌هــا فرصــت 

دهیــد تــا قبــل از خریــد از آن‌هــا اســتفاده کنند.
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انواع بازاریابی
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همان‌طــور کــه می‌دانیــد، بازاریابــی دیجیتــال در دهــه‌ی ۱۹۹۰ متولــد شــد. 

در آن زمــان ایمیــل اوج ابــزار بازاریاب‌هــا بــود، AT&T اولیــن بنــر تبلیغاتــی 

را ســاخت و صنعــت CRM بــه تازگــی آغــاز شــده بــود. لازم بــه ذکــر اســت 

کــه از همــان زمــان بازاریابــی بــا ســرعت بالایــی رشــد کــرد و انــواع بازاریابــی 

شــکل گرفــت.
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انواع بازاریابی

ــل  ــن دلی ــه همی ــر هســتند. ب ــر و مرتبط‌ت ــی مؤثرت ــواع بازاریاب برخــی از ان

در اینجــا می‌خواهیــم انــواع گوناگــون بازاریابــی را بــه شــما معرفــی کنیــم.
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	1.)Traditional Marketing( بازاریابی سنتی

ــی‌ای  ــه بازاریاب ــگ ب ــوع مارکتین ــن ن ــوان اولی ــه عن ــنتی ب ــی س بازاریاب

ــد در کانال‌هایــی کــه پیــش از ظهــور  ــه تبلیغــات برن گفتــه می‌شــود کــه ب

اینترنــت موجــود بودنــد، می‌پــردازد. در آن زمــان چــون اطلاعــات بــه راحتــی 

در دســترس نبــود، قســمت اعظــم بازاریابــی ســنتی از ابــزاری ماننــد چــاپ، 

ــرد. ــا اســتفاده می‌ک ــی و بیلبورده ــات تلویزیون تبلیغ
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	2.)Outbound Marketing( بازاریابی برون‌گرا

بازاریابــی برون‌گــرا بــه تبلیغاتــی ماننــد تبلیغــات چاپــی، آگهــی 

ــی از  ــن روش بازاریاب ــد. ای ــی، تمــاس ســرد و ایمیــل اشــاره می‌کن تلویزیون

ایــن جهــت برون‌گــرا نــام دارد کــه پیــام را بــه تمــام مصرف‌کننــدگان ارســال 

ــه. ــاز داشــته باشــند چــه ن ــد، حــالا چــه نی ــا آگاهشــان کن ــد ت می‌کن
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	3.)Inbound Marketing( بازاریابی درون‌گرا

ــه جــذب  ــه جــای غافلگیــر کــردن مصرف‌کننــده ب ــی درون‌گــرا ب بازاریاب

آن‌هــا می‌پــردازد. قســمت اعظــم اســتراتژی‌های بازاریابــی درون‌گــرا در 

حیطــه‌ی بازاریابــی دیجیتــال اســت، چــون مصرف‌کننــدگان حیــن جســتجو 

بــرای خریــد در اینترنــت جــذب می‌شــوند. تمرکــز اصلــی بازاریابــی درون‌گــرا 

ــر  ــر مــردم و کســب‌وکارتان تأثی ایجــاد تجربه‌هــای ارزشــمندی اســت کــه ب

مثبــت بگــذارد و مشــتری و مصرف‌کننــده را بــه وب‌ســایت شــما، کــه 

محتــوای مفیــد دارد، جــذب کنــد. 
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ــد  ــی مانن ــزاری ارتباط ــا اب ــد ب ــه کردن ــما مراجع ــایت ش ــه وب‌س ــی ب وقت

ــد و  ــان می‌دهی ــتری نش ــه مش ــود را ب ــه خ ــان توج ــت همچن ــل و چ ایمی

ــد. ــان کنی ــاور کمکش ــص و مش ــوان متخص ــه عن ــد ب ــرانجام می‌توانی س
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	4.)Digital Marketing( بازاریابی دیجیتال

بازاریابــی دیجیتــال در مقابــل بازاریابــی ســنتی قــرار می‌گیــرد و از 

ــود  ــان موج ــرای مخاطب ــته ب ــه در گذش ــد ک ــتفاده می‌کن ــوژی‌ای اس تکنول

ــود.  نب

ایــن نــوع بازاریابــی تمــام اقدامــات بازاریابــی را کــه از دســتگاه‌های 

ــد شــامل می‌شــود. کســب‌وکارها  ــت اســتفاده می‌کنن ــا اینترن الکترونیــک ی

می‌تواننــد بــا اســتفاده از کانال‌هــای دیجیتــال ماننــد موتورهــای جســتجوگر، 

ــاط داشــته  ــا مشــتری‌ها ارتب ــل و وب‌ســایت ب ــی، ایمی شــبکه‌های اجتماع

باشــند. 
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	5.)Search Engine Marketing( بازاریابی موتور جستجوگر

بازاریابــی موتــور جســتجوگر )SEM( تمــام اقدامــات لازم بــرای نمایــش 

محصــول یــا خدمــات کســب‌وکارتان در صفحــات موتــور جســتجوگر را 

 )SEM( ،ــد ــا را وارد می‌کن ــر کلیدواژه‌ه ــک کارب ــی ی ــود. وقت ــامل می‌ش ش

ــد.  ــرار بگیری ــات اول ق ــا در صفح ــد ت ــک می‌کن ــما کم ــب‌وکار ش ــه کس ب

ــور  ــازی موت ــد از بهینه‌س ــتجوگر )SEM( عبارتن ــور جس ــی موت ــواع بازاریاب ان

ــه  ــت ب ــتجو و پرداخ ــج جس ــرای نتای ــئو SEO( ب ــتراتژی س ــتجوگر )اس جس

ــا عوامــل رتبه‌بنــدی  ــد ب ــا ســئو بای ــرای شــروع ب ازای هــر کلیــک )PPC(. ب

موتــور جســتجوگر آشــنا باشــید و بــرای قــرار گرفتــن در صفحــات برتــر محتوا 

تولیــد کنیــد. بــرای شــروع بــا پرداخــت بــه ازای هــر کلیــک، بایــد بــا موتــور 
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ــات  ــوید. تبلیغ ــازگار ش ــد س ــا آن کار کنی ــد ب ــه می‌خواهی ــتجوگری ک جس

ــت  ــاد و مدیری ــرای ایج ــت. ب ــی اس ــاب خوب ــا Google Ads انتخ ــوگل ی گ

ــات  ــت تبلیغ ــزار مدیری ــم اب ــک ه ــر کلی ــه ازای ه ــت ب ــای پراخ کمپین‌ه

موجــود اســت.
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	6.)Content Marketing( بازاریابی محتوایی

بازاریابــی محتوایــی ابــزار اصلــی بازاریابــی درون‌گــرا و دیجیتــال اســت 

چــون محتــوا بــه مخاطــب و موتــور جســتجوگر، مانند گــوگل، نشــان می‌دهد 

ــل  ــه فص ــد. )ب ــود را در وب ببینن ــر خ ــورد نظ ــات م ــد اطلاع ــه می‌توانن ک

بازاریابــی محتــوا مراجعــه کنیــد.(
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	7.)Social Media Marketing( بازاریابی شبکه‌ی اجتماعی

ــغ  ــرای تبلی ــوا ب ــق محت ــای خل ــه معن ــی شــبکه‌ی اجتماعــی ب بازاریاب

برنــد و محصــولات در شــبکه‌هایی ماننــد فیســبوک، اینســتاگرام، لینکدیــن و 

توییتــر اســت. در حیــن تولیــد محتــوا بــه یــاد مخاطــب باشــید و بــه او فکــر 

ــد،  ــی نمی‌آی ــبکه‌های اجتماع ــه ش ــد ب ــرای خری ــاً ب ــس صرف ــد. هیچک کنی

بنابرایــن محتــوای شــما بایــد مفیــد، آگاهی‌بخــش، ســرگرم‌کننده و جــذاب 

باشــد. ایــن محتــوا بایــد بــا توجــه بــه ســاختار هــر شــبکه تولیــد شــود تــا 

جذابیــت بیشــتری داشــته باشــد. بــرای نشــر راحــت محتــوا در ایــن شــبکه‌ها 

ابزارهــای مختلفــی وجــود دارد کــه می‌توانیــد آن‌هــا را بــه کار ببریــد.
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	8.)Video Marketing( بازاریابی ویدیویی

ــه در آن از  ــت ک ــی اس ــی محتوای ــی از بازاریاب ــی نوع ــی ویدیوی بازاریاب

ــد،  ــاره‌ی برن ــرای افزایــش آگاهــی درب ــو اســتفاده می‌شــود. در اینجــا ب ویدی

ــرده و آن را  ــد ک ــی تولی ــتر، ویدیوهای ــات بیش ــد و معام ــه خری ــویق ب تش

ــی  ــد. برخ ــش می‌کنی ــی پخ ــبکه‌های اجتماع ــوب و ش ــایت، یوتی در وب‌س

ــک آن  ــا کم ــه ب ــود دارد ک ــم وج ــی ه ــی ویدیوی ــن‌های بازاریاب از اپلیکیش

ــد. ــاز دهی ــرده و امتی ــل ک ــاخته، آن را تحلی ــو س ــد ویدی می‌توانی
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	9.)Voice Marketing( بازاریابی صوتی

 Amazon بازاریابــی صوتــی با اســتفاده از اســپیکرهای هوشــمندی ماننــد

Alexa و Google Home بــه مــردم آمــوزش داده و دربــاره‌ی موضوعــات مــورد 

ــایت  ــازی وب‌س ــد. بهینه‌س ــخ می‌ده ــان پاس ــه سؤالاتش ــردم ب ــه‌ی م علاق

ــک  ــتجوی ارگانی ــرای جس ــازی ب ــد بهینه‌س ــی مانن ــتجوی صوت ــرای جس ب

 Google اســت، امــا فراتــر از آن می‌توانیــد بــا ایجــاد مهــارت از طریــق

ــه خــرج دهیــد. ــا Alexa خلاقیــت ب action ی
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.	10 )Email Marketing( بازاریابی ایمیلی

بازاریابــی ایمیلــی ارســال محتــوای آموزشــی یــا ســرگرم‌کننده و تبلیغاتی 

بــرای مردمــی کــه اشــتراک شــما را دریافــت کرده‌انــد، شــامل می‌شــود. بــرای 

ــگ در  ــل مارکتین ــل ایمی ــه فص ــه ب ــن زمین ــتر در ای ــات بیش ــب اطلاع کس

همیــن کتــاب مراجعــه کنیــد.
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.	11 )Conversational Marketing( بازاریابی مکالمه‌ای

بازاریابــی مکالمــه‌ای توانایــی گفتگــوی یــک به یــک از طریــق کانال‌های 

مختلــف و جلســات اســت تــا بــا خواســته‌های مشــتری دربــاره‌ی چگونگــی 

خریــد، زمــان و مــکان آن، آشــنا شــوید. ایــن نــوع بازاریابــی از گفتگــوی زنــده 

ــل و  ــبوک، ایمی ــان فیس ــام رس ــک، پی ــی، پیام ــاس تلفن ــه و تم ــر رفت فرات

غیــره را شــامل می‌شــود.

در آغــاز کار بایــد کانال‌هایــی کــه می‌تــوان از طریــق آن بــا مشــتری ارتبــاط 

داشــت را شناســایی کنیــد.  چالــش پیــش رو ایــن اســت کــه بــدون کاهــش 

ســرعت پاســخگویی، قطــع ارتبــاط یــا کاهــش بازدهــی، در کانال‌هــای 
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مختلــف حضــور داشــته باشــید. بــه همیــن دلیــل می‌توانیــد از ابــزار 

ــای  ــازی صنــدوق ورودی، تلاش‌ه ــد یکپارچه‌س ــه‌ای مانن ــی مکالم بازاریاب

خــود را پرثمــر کنیــد.
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.	12)Buzz Marketing( بازاریابی همهمه‌ای

ــه  ــی ویروســی اســت ک ــی همهمــه‌ای نوعــی اســتراتژی بازاریاب بازاریاب

ــی  ــوا، رویدادهــای ارتباطــی و انجمــن اینفلوئنســرها، بازاریاب ــق محت ــا خل ب

دهــان بــه دهــان ایجــاد کــرده تــا انتظــارات را دربــاره‌ی محصــول یــا خدمــات 

افزایــش دهنــد. بازاریابــی همهمــه‌ای زمانــی خــوب عمــل می‌کنــد کــه زودتــر 

ــل  ــکاوی مشــتری عم ــاد کنج ــرای ایج ــد و ب ــرها بروی ــراغ اینفلوئنس ــه س ب

ــای  ــک نرم‌افزاره ــا کم ــد ب ــه‌ای بای ــی همهم ــری بازاریاب ــرای پیگی ــد. ب کنی

گــوش دادن بــه شــبکه‌های اجتماعــی بــر واکنــش مخاطــب نظــارت داشــته 

باشــید.
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.	13)Influencer Marketing( بازاریابی اینفلوئنسری

بازاریابــی اینفلوئنســری بــا تمرکــز بــر دنبال‌کننــدگان شــبکه‌های 

اجتماعــی انجــام می‌شــود. اینفلوئنســرها در حــوزه‌ی خــود متخصــص 

شــناخته می‌شــوند. ایــن افــراد بــر مخاطبیــن مــورد نظــر شــما تأثیــر زیــادی 

ــد. ــام دهن ــی انج ــی خوب ــد بازاریاب ــته و می‌توانن داش
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بــرای شــروع بایــد ابتــدا اســتراتژی بازاریابــی اینفلوئنســری را ایجــاد کــرده 

و نــوع اینفلوئنســر مــورد نظــر خــود را انتخــاب کنیــد. بعــد بایــد لیســتی از 

شــاخص‌های موردنظرتــان را در یــک اینفلوئنســر، ماننــد حجــم مخاطبیــن، 

میــزان فعالیــت مخاطبیــن و شرایطشــان، تهیــه کنیــد.

برای پیداکردن اینفلوئنسرها از این راه‌ها کمک بگیرید:

	ˢجستجوی دستی در شبکه‌های اجتماعی

	ˢاستفاده از پلتفرم بازاریابی یک اینفلوئنسر

	ˢاستخدام کسی برای جستجو درباره‌ی اینفلوئنسر و دسترسی به آن
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از ایــن طریــق متوجــه می‌شــوید کــه اینفلوئنســر مــورد نظــر شــما مخاطبش 

را خــوب می‌شناســد، پــس بــا او ارتبــاط خوبــی برقــرار کنیــد و اجــازه دهیــد 

تــا حیــن تبلیغــات آزادی عمل داشــته باشــد.
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.	14)Acquisition Marketing( بازاریابی اکتسابی

گرچــه هــدف همــه‌ی انــواع بازاریابــی جــذب مشــتری اســت، امــا اغلــب 

ــد و  ــاره‌ی برن ــی درب ــش آگاه ــد افزای ــد، مانن ــری دارن ــداف بزرگ‌ت ــا اه آن‌ه

ــت  ــی اس ــواع بازاریاب ــی از ان ــابی نوع ــی اکتس ــک. بازاریاب ــش ترافی افزای

کــه ترفندهــا و اســتراتژی‌های بازاریابــی را بــه کار می‌بــرد، امــا بــر نحــوه‌ی 

مزیــت گرفتــن از آن‌هــا تمرکــز می‌کنــد. در نهایــت، هــدف ایــن اســت کــه 

ــی  ــی و بازاریاب ــبکه‌ی اجتماع ــوا، ش ــق محت ــرا از طری ــی برون‌گ ــا بازاریاب ب

ــد. ــه وب‌ســایت جــذب کنی ــور جســتجوگر، ترافیــک بیشــتری را ب موت
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پــس از دریافــت ترافیــک وب‌ســایت، بایــد ایــن ترافیــک را هدایــت کــرده و 

بــه فــروش تبدیــل کنیــد. هــدف بازاریابــی اکتســابی همیــن اســت. بازاریابــی 

اکتســابی ممکــن اســت بــا اســتفاده از ترفندهایــی وب‌ســایت را بــه موتــور 

ــه  ــوزش ب ــف محصــولات، آم ــا تخفی ــاً ب ــد، مث ــل کن ــروش تبدی ــریع ف تس

ــل و  ــرخ تبدی ــت ســایت، بهینه‌ســازی ن ــی رای ــوق کپ ــت حق مشــتری، رعای

ــاد  ــروش و ایج ــازی ف ــک بهینه‌س ــا کم ــن ب ــروش و همچنی ــازی ف بهینه‌س

ــد. ــی و فــروش را تســریع می‌کن ــد میــان بازاریاب اســتراتژی، فراین
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.	15)Contextual Marketing( تبلیغات متنی

ــا  ــن ب ــران هــدف آنلای ــه‌رو کــردن کارب ــای روب ــه معن ــی متنــی ب بازاریاب

تبلیغــات مختلــف وب‌ســایت و شــبکه‌های اجتماعــی براســاس الگــوی رفتار 

آن‌هــا در مرورگــر آنلایــن اســت. اولیــن راه قدرتمنــد نمــودن بازاریابــی متنــی 

از طریــق شخصی‌ســازی اســت. CRM در کنــار ابزارهــای بازاریابــی قدرتمنــد 

ماننــد smart CTA می‌تواننــد وب‌ســایت را بــرای کاربــر مفیــد بســازند. 

ــات  ــه و اقدام ــح را یافت ــات صحی ــد اطلاع ــر می‌توان ــورت کارب ــن ص در ای

مؤثرتــری داشــته باشــند. بازاریابــی متنــی از اســتراتژی و برنامه‌ریــزی 

ــد. ــوزش ببینی ــه آم ــن زمین ــد در ای ــن می‌توانی ــد. بنابرای ــتفاده می‌کن اس
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.	16)Personalized Marketing( بازاریابی شخصی‌سازی‌شده

در اینجــا هــدف ایــن اســت کــه بازاریابــی شــما تفکرآمیــز و بحث‌برانگیــز 

ــد.  ــت کن ــت دریاف ــای مثب ــرود و واکنش‌ه ــا ن ــان از خاطره ــا برندت باشــد ت

ــدار را  ــخصیت خری ــد ش ــده بای ــی شخصی‌سازی‌ش ــروع بازاریاب ــرای ش ب

ــگاه خــود را  ــد جای ــد. همچنیــن بای شــناخته و خــود را جــای آن‌هــا بگذاری

در بــازار شــناخته و ببینیــد بــا چــه کاری می‌توانیــد از ســایر رقبــا متفــاوت 

ــرای  ــن کار ارزش‌هــای شــما را شــکل داده و متوجــه می‌شــوید ب شــوید. ای

بازاریابــی خــود از چــه روایتــی اســتفاده کنیــد.
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.	17)Brand Marketing( بازاریابی برند

ــاد  ــوم و ایج ــه عم ــود ب ــد خ ــی برن ــای معرف ــه معن ــد ب ــی برن بازاریاب

ــا مخاطــب هــدف از طریــق روایت‌گــری، خلاقیــت، طنــز و  ارتبــاط حســی ب

الهام‌بخشــی اســت. در اینجــا هــدف وادار کــردن مخاطــب بــه تفکــر و ایجــاد 

ــش  ــاد داشــته باشــد و واکن ــه ی ــد شــما را ب ــا مخاطــب برن بحــث اســت ت

مثبــت نشــان دهــد.
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.	18)Stealth Marketing( بازاریابی پنهان

بازاریابــی پنهــان زمانــی اتفــاق می‌افتــد کــه یــک برند بــرای تبلیــغ محصول 

یــا خدمــات خــود از بازیگــران یــا ســلبریتی‌ها یــا نام‌هــای مســتعار اســتفاده 

می‌کنــد تــا مصرف‌کننــده متوجــه نشــود کــه بازاریابــی در جریــان اســت. 

برخــی از نمونه‌هــای بازاریابــی پنهــان عبارتنــد از اســتخدام بازیگــران 

بــرای تبلیغــات محصــول بــه عمــوم، اســتفاده از اکانــت فیــک، پرداخــت بــه 

ــات  ــا خدم ــاره‌ی محصــول ی ــی درب ــردن مطلب ــرای پســت ک اینفلوئنســرها ب

ــرال و  ــای وای ــد ویدیوه ــد، تولی ــی کنن ــا معرف ــغ ی ــه آن را تبلی ــدون اینک ب

قــراردادن محصــول در فیلم‌هــا.
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.	19)Guerrilla Marketing( بازاریابی چریکی یا پارتیزانی

ــای فعالیــت هوشــمندانه‌ی  ــه معن ــی ب ــا پارتیزان ــی چریکــی ی بازاریاب

ــه  ــر و خلاقان ــیوه‌ای مؤث ــه ش ــا ب ــت ت ــد اس ــای پررفت‌وآم ــد در مکان‌ه برن

بــه مخاطــب دسترســی داشــته باشــید، برنــد را معرفــی و همــه را از آن باخبــر 

ــد از اســتفاده از محیط‌هــای  ــی عبارتن ــی پارتیزان ــی از بازاریاب کنید.مثال‌های

ــداد  ــک روی ــد ایســتگاه قطــار و تبلیغــات در ی شــهری، لوکیشــن‌هایی مانن

زنــده.
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.	20)Native Marketing(تبلیغات بومی یا همسان

ــا  ــا ب ــه برنده ــرد ک ــام می‌گی ــی انج ــی زمان ــی بوم ــا بازاریاب ــات ی تبلیغ

پرداخــت بــه ناشــران معــروف بــا آن‌هــا همــکاری می‌کننــد تــا در مقالــه یــا 

ویدیــوی آن‌هــا حمایــت مالــی داشــته باشــند و محتوایــی تولیــد کننــد کــه 

شــبیه محتــوای وب‌سایت‌شــان باشــد. آن‌هــا همچنیــن بــا پرداخــت هزینــه 

بــه ناشــرین از آن‌هــا می‌خواهنــد ایــن محتــوا را از طریــق شــبکه‌های 

مجــازی و وب‌سایت‌شــان در اختیــار مخاطــب عــام قــرار دهنــد. بــه طورکلــی، 

وقتــی یــک برنــد بــه ســرویس تبلیغاتــی بومــی یــک ناشــر هزینــه پرداخــت 

می‌کنــد، می‌توانــد از تخصــص ویرایشــی آن‌هــا اســتفاده کنــد و همچنیــن 

بــا تولیــد محتــوای حرفــه‌ای معرفــی جامع‌تــری از برندتــان خواهیــد داشــت.
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ــه ســراغ ناشــرین  ــان ب ــد خودت ــا بای ــرای اســتفاده از تبلیغــات بومــی، ی ب

رســانه‌ها برویــد یــا از شــبکه‌ی تبلیغــات محلــی خــود بخواهیــد در یافتــن 

 ،BuzzFeed ــده‌ی ــت‌های اسپانسرش ــد. پس ــک کن ــما کم ــه ش ــات ب تبلیغ

ــه از تبلیغــات همســان هســتند. ــن نمون بهتری
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.	21)Affiliate Marketing( بازاریابی پورسانتی

یــک  کــه  می‌دهــد  رخ  زمانــی  معــرف  یــا  پورســانتی  بازاریابــی 

خرده‌فــروش آنلایــن بــه وب‌ســایت ایــن اجــازه را می‌دهــد تــا در ازای 

ــی از  ــد یک ــرای خری ــود ب ــات خ ــق تبلیغ ــده از طری ــتری معرفی‌ش ــر مش ه

محصــولات خرده‌فــروش، حــق کمیســیون دریافــت کنــد. اگــر در حــال 

حاضــر پلتفرم‌هایــی ماننــد وب‌ســایت تولیدکننــده‌ی ترافیــک یــا شــبکه‌ای 

در رســانه‌های اجتماعــی داریــد، می‌توانیــد بــا بازاریابــی پورســانتی از آن‌هــا 

ــا  ــه ب ــد ک ــاب کنی ــدی را انتخ ــا برن ــول ی ــد. محص ــتفاده را ببری ــت اس نهای

محصــول شــما هم‌راســتا باشــد )امــا رقیبتــان نباشــد( و آن را بــه مخاطبیــن 

ــد. ــی کنی خــود معرف
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.	22)Partner Marketing( بازاریابی مشارکتی 

ــروش  ــرای ف ــد ب ــای جــذب شــرکای جدی ــه معن ــی مشــارکتی ب بازاریاب

 HubSpot محصــول یــا خدمــات بــه جمعی از مشــتریان دیگر اســت. مثــاً در

ــرا  ــی درون‌گ ــای بازاریاب ــه آژانس‌ه ــود دارد ک ــارکتی وج ــه‌ی مش ــک برنام ی

ــه آن‌هــا  ــه و HubSpot هــم ب ــه مشــتری‌های خــود فروخت محصــولات را ب

ــد. ــیون می‌ده کمیس
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)Product Marketing( 23. بازاریابی کالا

بازاریابــی کالا یعنــی آوردن محصــول بــه بــازار و ایجــاد تقاضــا بــرای آن. 

ــی  ــاره‌ی آن، معرف ــگاه محصــول و پیام‌رســانی درب ــرای جای ــری ب تصمیم‌گی

محصــول و اطمینــان داشــتن از درک مزایــا و ویژگی‌هــای محصــول توســط 

فروشــنده و مشــتری.
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.	24)Account-based Marketing( بازاریابی مبتنی بر کاربر

ــز  ــا تمرک ــی ب ــتراتژی بازاریاب ــی اس ــر نوع ــر کارب ــی ب ــی مبتن بازاریاب

بالاســت کــه در آن تیمــی از مشــتریان بالقــوه را یــک بــازار در نظــر می‌گیرنــد. 

تیم‌هــای بازاریابــی بــرای مــردم و مخاطبــی کــه در نظــر گرفته‌انــد، محتــوا 

ــد. ــن راه می‌اندازن ــد و کمپی ــزار می‌کنن ــداد برگ ــرده، روی ــد ک تولی

ــرای  ــد. ب ــژه داری ــای وی ــود کمپین‌ه ــده آل خ ــرای مشــتری ای ــه ب درنتیج

شــروع:
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	ˢ.حساب‌های کلیدی را شناسایی کنید

	ˢ.با توجه به مسائل مهم برای آن حساب‌ها پیام تولید کنید

	ˢ.نحوه‌ی استفاده از این پیام‌ها را بیاموزید 

	ˢ.نرم‌افزار مناسب برای خود را پیدا کنید
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.	25)Customer Marketing( بازاریابی مبتنی بر مشتری

برخــاف بازاریابــی اکتســابی کــه بــر یافتــن مشــتری‌های جدیــد متمرکــز 

ــز  ــی تمرک ــتری فعل ــر مش ــتری ب ــر مش ــی ب ــی مبتن ــود، بازاریاب می‌ش

می‌کنــد، تــا بــا محصــول یــا خدمــات آن‌هــا را خوشــحال کنــد و بــه مبلغــان 

ــه‌ی  ــون هزین ــت چ ــی اس ــتراتژی مهم ــن اس ــوند. ای ــل ش ــما تبدی ــد ش برن

ــر اســت. ــی بالات جــذب مشــتری از هزینــه‌ی حفــظ مشــتری فعل

ــا تأثیــری  ــه‌ی مشــتری ی ــر مشــتری روی بهبــود تجرب بازاریابــی مبتنــی ب

کــه شــما پــس از ارائــه‌ی خدمــات بــر مشــتری می‌گذاریــد، تمرکــز می‌کنــد. 

بــا حــذف موانــع بــر ســر راه خدمــات بــه مشــتری، ارائــه‌ی راه‌هایــی بــرای 



آموزش بازاریابی 407

ارائــه‌ی خدمــات ماننــد پایگاه‌هــای اطلاعاتــی آنلایــن و اســتفاده از نــرم ‌افزار 

ــا مشــتری، می‌توانیــد  ــرای مدیریــت و بهبــود ارتبــاط ب خدمــات مشــتری ب

تجربــه‌ی بهتــری را در اختیــار مشــتری قــرار دهیــد.
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.	26)Word of Mouth Marketing( بازاریابی دهان‌به‌دهان

در بازاریابــی دهان‌‌به‌دهــان مشــتری یــک برنــد را توصیــه می‌کنــد 

کــه قابــل اعتمادتریــن نــوع بازاریابــی امــروز اســت. بــرای ایجــاد ایــن نــوع 

ــد و  ــه دهی ــن را ارائ ــات ممک ــا خدم ــول ی ــن محص ــد بهتری ــی بای بازاریاب

بهتریــن پشــتیبانی را داشــته باشــید. بــه معنــای دیگــر بایــد نیــاز مشــتری را 

بــه نیــاز خــود ترجیــح دهیــد. فقــط در ایــن صــورت اســت کــه مشــتری‌های 

شــما بــه تیــم وفــاداری تبدیــل شــده و برنــد شــما را بــه دوســتان و خانــواده 

ــد. ــی می‌کنن معرف
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.	27)Relationship Marketing( بازاریابی رابطه‌ای

ــر مشــتری اســت کــه  ــی ب ــی مبتن ــی رابطــه‌ای نوعــی از بازاریاب بازاریاب

ــتری در  ــا مش ــد ت ــاد می‌کنی ــادار ایج ــق و معن ــه‌ای عمی ــتری رابط ــا مش ب

ــا  ــتاوردها ی ــر دس ــه‌ای ب ــی رابط ــد. بازاریاب ــادار بمان ــد وف ــه برن ــدت ب بلندم

ــد ایجــاد  ــداران برن ــه جــای آن، طرف ــد. ب ــز نمی‌کن ــروش کوتاه‌مــدت تمرک ف

ــند. ــما باش ــب‌وکار ش ــدت کس ــن بلندم ــا مبلغی ــد ت می‌کن

ــتن  ــه داش ــی نگ ــودن و راض ــحال نم ــر خوش ــز ب ــن کار تمرک ــی ای راه اصل

ــت.  ــتری اس مش
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ــاخص  ــن ش ــتری کمپی ــورد مش ــزار بازخ ــتفاده از نرم‌اف ــا اس ــد ب می‌توانی

ــید.  ــادار را بشناس ــتری‌های وف ــا مش ــید ت ــته باش ــتری داش ــاداری مش وف

ســپس می‌توانیــد بــا یافتــن راه‌هایــی ایــن مشــتری‌ها را بــه طرفــدار خــود 

ــود  ــر خ ــد نظ ــتری بخواهی ــد از مش ــه می‌توانی ــد. اینجاســت ک ــل کنی تبدی

ــداف  ــه اه ــتیابی ب ــا در دس ــد، ی ــرکت کن ــا ش ــد، در موردپژوهی‌ه را بنویس

ــد. ــه شــما کمــک کن ــه مشــتری ب ــوط ب مرب
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.	28User-( ــر ــط کارب ــده توس ــوای تولیدش ــی محت بازاریاب

)generated Marketing

بازاریابــی محتــوای تولیدشــده توســط کاربــر زمانــی انجــام می‌گیــرد 

ایده‌هــا، اطلاعــات و عقایــد  کــه کســب‌وکار در شــبکه‌های اجتماعــی 

ــزار بازاریابــی  ــه اب ــا ب مشــتری را پرســیده و یــا مســابقاتی برگــزار می‌کنــد ت

ــا تبلیغــات. ــد. مســابقاتی ماننــد طراحــی لوگــو، صــدا ی دســت یاب
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.	29)Campus Marketing( بازاریابی دانشجومحور

بازاریابــی دانشــجومحور یعنــی اســتخدام دانشــجویان بــه عنــوان ســفیر 

برنــد شــما در دانشــکده. آن‌هــا بــا برپایــی غرفــه یــا دادن نمونــه‌ی محصــول 

برنــد شــما را تبلیغــات می‌کننــد.
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.	30)Proximity Marketing( بازاریابی مجاورتی

بازاریابــی مجاورتــی یعنــی برندها بــا Beacon یا دســتگاه‌های بلوتوث‌دار 

هشــدارهایی را بــه تلفــن همــراه مردمــی کــه بــه یکــی از فروشــگاه‌ها نزدیــک 

ــگاه،  ــه فروش ــتری ب ــروج مش ــا ورود و خ ــا ب ــد ت ــال می‌کنن ــتند، ارس هس

ــراد در  ــد لوکیشــن اف ــد. Beacon می‌توان ــر کنن ــا باخب ــا را از تخفیف‌ه آن‌ه

فروشــگاه را مشــخص کــرده و اطلاعاتــی دربــاره‌ی محصــول و برنــدی کــه بــه 

آن‌هــا نزدیــک اســت، ارســال کنــد.
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.	31)Event Marketing( بازاریابی رویدادی

ــک  ــزی، ســازمان‌دهی و اجــرای ی ــی برنامــه ری ــدادی یعن ــی روی بازاریاب

ــا  ــات. رویدادهــا حضــوری ی ــا خدم ــد، محصــول ی ــغ برن ــرای تبلی ــداد ب روی

ــد؛  ــرا می‌کنن ــی و اج ــا را میزبان ــا رویداده ــد و کمپین‌ه ــن رخ می‌دهن آنلای

یــا بــه عنــوان حامــی مالــی در آن شــرکت می‌کننــد. بســیاری از ســازمان‌ها 

بــا ارائــه‌ی اطلاعــات مهــم دربــاره‌ی برنــد خــود بــه معرفــی آن می‌پردازنــد تــا 

توســط مخاطــب دیــده شــوند و تجربــه‌ی خوبــی را در اختیــار مشــتری قــرار 

دهنــد. همچنیــن ممکــن اســت در پایــان رویــداد بتواننــد شــرکت‌کنندگان را 

بــه خریــد ترغیــب نماینــد.



آموزش بازاریابی 415

)Experiential Marketing( 32.بازاریابی تجربی

ــی رویدادهــا، تجربه‌هــا و معامــات حضــوری را شــامل  ــی تجرب بازاریاب

می‌شــود کــه بیــن برنــد و مخاطــب ارتبــاط عاطفــی ایجــاد می‌کنــد. بازاریابــی 

ــا شــرکت‌کننده  ــرد ت ــر می‌ب ــدم فرات ــک ق ــدادی را ی ــی روی ــه‌ای بازاریاب تجرب

در پایــان عــاوه بــر اطلاعــات به‌دســت‌آورده دســتاورد دیگــری هــم داشــته 

ــا  ــود ت ــزار می‌ش ــای INBOUND برگ ــس ه ــاً در HubSpot کنفران ــد. مث باش

ــی، صــرف  ــای ســرگرمی و مهمان ــای شــبکه‌ای، برنامه‌ه ــاد فرصت‌ه ــا ایج ب

ــری  ــه‌ی بی‌نظی ــی، تجرب ــه یادماندن خوراکی‌هــای خوشــمزه و رویدادهــای ب

را در اختیــار مشــتری قــرار دهــد.
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)Interactive Marketing( 33.بازاریابی تعاملی

ــا نــوآوری در بازاریابــی مشــتری را دعــوت می‌کنــد  بازاریابــی تعاملــی ب

ــد  ــوع جدی ــن ن ــد. ای ــرار کنن ــاط برق ــوا ارتب ــا محت ــم ب ــس و فیل ــا عک ــا ب ت

ــذاب  ــای ج ــا روایت‌ه ــا ب ــد ت ــک می‌کن ــما را تحری ــت ش ــی خلاقی بازاریاب

ــد از  ــی عبارتن ــی تعامل ــای بازاریاب ــد. نمونه‌ه ــب کنی ــتری را جل ــه مش توج

فیلــم اینفوگرافیک‌هــای جــذاب.
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)Global Marketing( 34.بازاریابی جهانی

ــر  ــورهای دیگ ــدار در کش ــتری‌های خری ــاز مش ــر نی ــی ب ــی جهان بازاریاب

تمرکــز می‌کنــد. اســتراتژی بازاریابــی جهانــی ترغیــب کســب‌وکار بــه انجــام 

تحقیــق بــر روی بــازاری جدیــد اســت، تــا کشــورهایی را کــه محصولــش در 

آن بــه فــروش می‌رســد، شناســایی کنــد، و بعــد برنــد را جــوری بومــی نشــان 

دهــد تــا نیازهــای مشــتری هــدف را منعکــس نمایــد.
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)Multicultural Marketing( 35.بازاریابی چندفرهنگی

 بازاریابــی چندفرهنگــی یــک کمپیــن بازاریابــی راه‌انــدازی می‌کنــد تــا 

ــام  ــب ع ــوان مخاط ــه عن ــف ب ــای مختل ــا و فرهنگ‌ه ــردم را از قومیت‌ه م

ــا گروه‌هــای اقلیــت  ــا ب ــه تنه ــد. در ایــن صــورت ن خــود هــدف گــذاری کن

ــای  ــا و فرهنگ‌ه ــه قومیت‌ه ــه ب ــا توج ــه ب ــت، بلک ــد داش ــاط خواهی ارتب

ــود  ــب وج ــت غال ــگ و قومی ــک فرهن ــر ی ــه دیگ ــد ک ــان می‌دهی ــر نش دیگ

نــدارد.
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)Informative Marketing( 36.بازاریابی مبتنی بر اطلاعات

ــه  ــر اطلاعــات نوعــی بازاریابــی اســت کــه در آن ب بازاریابــی مبتنــی ب

پیــام منتقل‌شــده در بازاریابــی اشــاره می‌شــود و بیشــتر بــر حقایــق تمرکــز 

دارد تــا احساســات. 

ایــن ترفنــد بازاریابــی بــر ایــن تمرکــز می‌کنــد کــه ویژگی‌هــا و مزیت‌هــای 

محصــول شــما چگونــه مشــکلات مشــتری را حــل کــرده و حتــی محصــول 

شــما را بــا محصــول رقبــا مقایســه می‌کنــد. همچنیــن ایــن نــوع بازاریابــی 

بــا تکیــه بــر آمــار و ارقــام بــه هــدف مــورد نظــر می‌رســد.
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)Neuromarketing( 37.بازاریابی عصبی

ــد  ــه برن ــی ب ــا بازاریاب ــاب ب ــوم اعص ــب عل ــا ترکی ــی ب ــی عصب بازاریاب

کمــک می‌کنــد تــا واکنــش عاطفــی کمپین‌هــای بازاریابــی فعلــی و آینــده 

 Immersion ــد ــی مانن ــوع، کمپانی‌های ــن موض ــرای ای ــد. ب ــک کنن را تحری

Neuroscience و Spark Neuro بــا ایجــاد تکنولــوژی خاصــی واکنش‌هــای 

ــا هــم مشــارکت  ــد ت ــک می‌کنن ــکال را تحری ــی و فیزیولوژی شــیمیایی عصب

ــد. ــی را منتقــل کنن ــوای بازاریاب ــد و هــم محت عاطفــی را برانگیزن
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)Persuasive Marketing( 38.بازاریابی تشویقی

بازاریابــی تشــویقی بیشــتر بــر احساســات تمرکــز می‌کنــد تــا بــر حقایــق. 

بــا ایــن کار بیشــتر مخاطــب را تحت‌تأثیــر قــرار می‌دهــد، تــا بــا برنــد 

ارتبــاط برقــرار کنــد و در نهایــت بــه عمــل موردنظــر کــه همــان خریــد اســت، 

منجــر شــود.
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)Cause Marketing( 39.بازاریابی سببی

بازاریابــی ســببی نوعــی بازاریابــی جمعــی اســت که بــا تشــویق و حمایت 

از کارهــای خیریــه همزمــان هــم جامعــه را بهبــود بخشــیده و هم بــا افزایش 

آگاهــی دربــاره‌ی یــک برنــد از کارهــای خیریــه نیــز حمایــت می‌کند.

شــریل گریــن نویســنده‌ی کتــاب »Do Good to Do Better«دربــاره‌ی 

اینچنیــن می‌گویــد: بازاریابــی ســببی، 

»فــروش لــوازم هیــچ لذتــی نــدارد، بــه همیــن دلیــل ســوزان بایــد دربــاره‌ی 

ــص  ــروش خال ــت. او ۱% از ف ــی می‌آموخ ــببی چیزهای ــی س ــدرت بازاریاب ق

خــود را بــه حمایــت از بانــک غــذای محلــی اختصــاص داد. 
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ــاص  ــدان اختص ــان نیازمن ــوپ می ــش س ــه پخ ــنبه‌ها را ب ــح یکش او صب

ــذارد و  ــدان می‌گ ــاق کارمن ــه در ات ــی دارد ک ــای اهدای ــد. او جعبه‌ه می‌ده

بــه کارمنــدان داوطلــب در امــور خیریــه مرخصــی می‌دهــد. او تبلیغــات را از 

توضیــح فراینــد تولیــد محصــولات بــه بیــان داســتانی دربــاره‌ی تأثیــر مثبــت 

کارمنــدان و اهــدای بیــش از ۶۰۰۰ وعــده‌ی غذایــی در ســال گذشــته، تغییــر 

ــه عشــق می‌فروشــد.« ــر محصــول نمی‌فروشــد بلک داد. ســوزان دیگ

از آنجایــی کــه ســوزان صاحــب یــک کمپانــی بــود، تصمیــم گرفــت 

ــد. ــد ده ــه پیون ــت از جامع ــرای حمای ــته‌اش ب ــا خواس ــب‌وکارش را ب کس

بازاریابی سببی با پاسخ به این سه سؤال آغاز می‌شود:
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	ˢمن به چه ارزش‌هایی بیشتر اهمیت می‌دهم؟

	ˢ ــا ــن ارزش‌ه ــرکتم از ای ــگاه ش ــتفاده از جای ــا اس ــم ب ــه می‌توان چگون

ــم؟ ــت کن حمای

	ˢ ــن ــا در ای ــم ت ــرار کن ــاط برق ــتری‌هایم ارتب ــا مش ــم ب ــور می‌توان چط

ــوند؟ ــریک ش ــات ش اقدام

ســؤال آخــر هــم بــه کســب‌وکار شــما و هــم بــه خیریه/ارزشــی کــه 

می‌کنــد. کمــک  کنیــد  حمایــت  آن  از  می‌خواهیــد 
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)Controversial Marketing( 40.بازاریابی بحث‌برانگیز

ــا چالــش روبــرو نمی‌کنــد.  بازاریابــی بحث‌برانگیــز مخاطبیــن خــود را ب

بلکــه تکنیکــی پرســروصدا بــرای اظهارنظــر اســت که برندهــا با اســتفاده از آن 

دربــاره‌ی ارزش‌هــای اخلاقــی خاصــی گفتگوهــای مفیــد بــه راه می‌اندازنــد. 

ــم را  ــی مه ــاره‌ی مســائل اجتماع ــش درب ــه چال ــر هرگون در ســال‌های اخی

بازاریابــی بحث‌برانگیــز تلقــی می‌کننــد. گرچــه ممکــن اســت مشــتری‌های 

مخالــف بــا خودتــان را ناامیــد کنیــد، امــا مخاطبیــن هم‌ســاز بــا شــما بــه 

برندتــان متعهدتــر شــده و احتمالــش بیشــتر اســت کــه پیام‌هــای شــما را 

منتقــل کننــد، چــون بــه عقیــده‌ی آن‌هــا نزدیک‌تــر اســت.
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)Field Marketing( 41.بازاریابی میدانی

بازاریابــی میدانــی یعنــی فراهــم کــردن محتــوای فــروش ماننــد 

موردپژوهــی، نظــرات کاربــران دربــاره‌ی محصول، مقایســه با ســایر محصولات 

و کارهــای دیگــر بــرای اینکــه مشــتری در مراحــل پایانــی جســتجوی محصول 

بــه خریــد دســت بزنــد.

ــه  ــی ک ــا زمان ــون ت ــدارد چ ــود ن ــی وج ــی راه درســت و غلط ــرای بازاریاب ب

بتوانــد شــما را بــا مخاطــب مــورد نظــر پیونــد دهــد، مؤثــر اســت. بســیاری از 

شــرکت‌ها از یــک یــا چنــد ترفنــد بازاریابــی اســتفاده می‌کننــد تــا بــه کمــک 

ــد.  ــل کنن ــف منتق ــراد مختل ــف و اف ــه کمپین‌هــای مختل آن پیامشــان را ب
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پــس از آشــنایی بــا انــواع بازاریابــی، در نهایــت شــما بایــد روشــی را انتخــاب 

کنیــد کــه بــرای خریــدار، محصــول، بودجــه و منابع‌تــان مناســب باشــد تــا 

بــا کمــک اطلاعــات خــود یــک برنامه‌ریــزی بازاریابــی درســت داشــته باشــید.
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https://didar.me/download-ebook/sales-pipeline-pdf/?utm_channel=Paid&utm_source=Didar&utm_medium=Ebook&utm_campaign=Lead-Nurturing&utm_term=146-marketing
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)Network  Marketing( بازاریابی شبکه‌ای
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اگــر شــما بــه دنبــال کار نیمه‌وقــت بــا یــک برنامــه‌ی انعطاف‌پذیــر 

هســتید، ایــن نــوع بازاریابــی می‌توانــد یــک فرصــت مناســب تجــاری برایتــان 

محســوب شــود.

بازاریابــی شــبکه‌‌ای یــک ســاختار فــروش اســت کــه در آن افــراد بــه صــورت 

مســتقل محصولاتــی را از شــرکت مــادر خریــداری کــرده و بــه فــروش 

می‌رســانند. هــر چنــد کــه ایــن عمــل بــا برنامه‌هــای هرمــی مقایســه شــده 

ــازمان‌های  ــیاری از س ــوز بس ــا هن ــم دارد ام ــباهت‌هایی ه ــا ش ــا آن‌ه و ب

ــد. ــارکت می‌کنن ــی مش ــوع بازاریاب ــن ن ــر در ای معتب
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ــد، مهــم  ــی شــبکه‌ای را داری ــه یــک شــرکت بازاریاب اگــر قصــد پیوســتن ب

ــای  ــد و فرصت‌ه ــت کنی ــود محافظ ــع خ ــه از مناف ــد چگون اســت درک کنی

مناســب را تشــخیص دهیــد. در ایــن فصــل، قصــد داریــم بازاریابــی شــبکه‌‌ای 

را تعریــف و نحــوه‌ی کار آن را بررســی کنیــم.
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بازاریابی شبکه‌ای چیست؟

بازاریابــی شــبکه‌ای یــک ســاختار ســازمانی اســت کــه در آن محصــولات از 

ــه  ــق یــک شــرکت تولیــدی غیرمتمرکــز توســط فروشــندگان مســتقل ب طری

ــه جــای اســتخدام و  ــوع بازاریابــی شــرکت‌ها ب فــروش می‌رســند. در ایــن ن

اســتفاده از کارمنــدان تمام‌وقــت، محصولاتشــان را بــه وســیله‌ی فروشــندگان 

ــندگان  ــی، فروش ــوع بازاریاب ــن ن ــولًا در ای ــد. معم ــه می‌کنن ــتقل عرض مس

ــدون  ــپس ب ــت و س ــده دریاف ــده از تولیدکنن ــورت عم ــه ص ــولات را ب محص

ــاً در مهمانی‌هــای خانوادگــی  ــروش می‌رســانند. مث ــه ف واســطه آن‌هــا را ب

ــد. ــی محصــولات می‌پردازن ــه معرف ــا دوســتانه ب و ی
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ایــن نــوع از شــرکت‌های بازاریابــی در زمینه‌هــای مختلــف تولیــدی از 

جملــه محصــولات آرایشــی، پوشــاک و کالاهــای خانگــی فعالیــت می‌کننــد. 

در مــورد میــزان ســوددهی به فروشــندگان در این حــوزه از بازاریابــی انتقادات 

زیــادی وجــود دارد بنابرایــن اگــر قصــد عضویــت و یــا عــدم عضویــت در یــک 

شــرکت بازاریابــی شــبکه‌ای را داریــد مهــم اســت ابتــدا بــه درســتی دربــاره‌ی 

آن تحقیــق کنیــد تــا دچــار ضــرر و زیــان نگردیــد.
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بازاریابی شبکه‌ای چگونه کار می‌کند؟

ــه منظــور فعالیــت در ســازمان‌های بازاریابــی شــبکه‌ای، دو روش وجــود  ب

ــبکه‌ها  ــن ش ــت در ای ــورد عضوی ــری در م ــل از تصمیم‌گی ــد قب ــه بای دارد ک

آن‌هــا را بررســی کنیــد. اولیــن روش آن اســت کــه بایــد درک خــود را نســبت 

بــه چگونگــی عملکــرد یــک ســازمان بازاریابــی شــبکه‌ای بــالا ببریــد و میــزان 

موفقیــت و منصفانــه بــودن کار آن‌هــا را مــورد بررســی قــرار دهیــد. همچنیــن 

نحــوه‌ی رســیدگی و تــاش آن‌هــا را بــرای نمایندگان‌شــان ارزیابــی کنیــد.

در روش دوم لازم اســت از واقعــی بــودن شــرکت‌های بازاریابــی شــبکه‌ای 

ــد  ــه قص ــرکت‌هایی ک ــید در دام ش ــب باش ــد و مراق ــل کنی ــان حاص اطمین

ــد.  ــد نیفتی ــرداری و سوءاســتفاده از شــما را دارن کلاهب
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نظــم ایــده‌آل یــک ســازمان بازاریابــی شــبکه‌ای آن اســت کــه محصــولات بــا 

کیفیــت را در اختیــار فروشــندگانی قــرار دهنــد کــه بتواننــد بــا فــروش آن‌هــا 

ــردی لازم  ــن عملک ــور چنی ــه منظ ــد. ب ــرکت کنن ــد ش ــبی را عای ــود مناس س

اســت کــه تولیــد کننــدگان بــا نیازهــای مخاطبــان آشــنایی داشــته باشــند و 

محصــولات را متناســب بــا آن تولیــد کننــد. 

از طرفــی دیگــر بایــد بــه گونــه‌ای قیمت‌گــذاری شــوند کــه عــاوه بــر ســود 

ــد. در  ــه باش ــز مقرون‌به‌صرف ــدگان نی ــرای مصرف‌کنن ــرکت، ب ــه ش ــانی ب رس

ــس خــود  ــا رئی ــد. آن‌ه ــازمانی، فروشــندگان مســتقلًا کار می‌کنن ــن س چنی

هســتند و توانایــی کنتــرل ســاعات کاری‌شــان را دارنــد. 
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ــای  ــث کاهــش هزینه‌ه ــروش باع ــم ف ــر، اســتقلال کاری تی از طــرف دیگ

ــه شــرکت ســود می‌رســانند. ــق ب ــن طری ــی شــرکت شــده و از ای بازاریاب
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ــتاندارد‌های  ــبکه‌ای از اس ــی ش ــرکت‌های بازاریاب ــیاری از ش ــفانه بس متأس

ــوق برخــوردار نیســتند. برخــی از شــرکت‌ها  ــا ســاختار ســازمانی ف مشــابه ب

ــازه‌کار و  ــندگان ت ــه فروش ــدی ب ــته‌های مبت ــروش بس ــه ف ــدام ب ــط اق فق

می‌کننــد.  بی‌تجربــه 

ــا  ــود ام ــرکت‌ها می‌ش ــد ش ــب در آم ــه کس ــر ب ــد منج ــر چن ــن روش ه ای

ــاد  ــث ایج ــرا باع ــد. )زی ــان می‌کن ــرر و زی ــار ض ــندگان را دچ ــب فروش اغل

سیســتمی می‌شــود کــه در آن ســود بســیار کمــی عایــد فروشــندگان مبتــدی 

ــه ســایر فروشــندگان در حــال  ــی اســت ک ــن موضــوع در حال ــردد.( ای می‌گ

ــود از  ــرمایه خ ــول و س ــدن پ ــا بازگردان ــارت و ی ــران خس ــرای جب ــاش ب ت

شــرکت هســتند.
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بنابرایــن بســیار مهــم اســت کــه ابتــدا اطمینــان حاصــل کنیــد کــه یــک 

ــر  ــه در براب شــرکت بازاریابــی شــبکه‌ای ســابقه‌ای موفــق و عملکــردی عادلان

فروشــندگان خــود داشــته و تــا پیــش از اثبــات ایــن امــر، اقــدام بــه عضویت 

در آن‌هــا نکنیــد.
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چگونگی موفقیت در بازاریابی شبکه‌ای

ــن  ــرا در ای ــه نظــر می‌رســد زی ــده‌آل ب ــی شــبکه‌ای بســیار ای کار در بازاریاب

کار شــما رئیــس خــود هســتید و می‌توانیــد ســاعات کاری و اهداف‌تــان را 

مســتقلًا معیــن کنیــد. امــا فقــط در صورتــی ایــن کار بــرای شــما خوشــایند 

ــد.  ــد کنی ــب درآم ــی از آن کس ــدازه‌ی کاف ــه ان ــد ب ــه بتوانی ــود ک ــد ب خواه

ــد نحــوه‌ی انتخــاب  در ادامــه تمــام مــواردی را کــه لازم اســت بدانیــد مانن

ــان را  ــد تجارت‌ت ــی رش ــه کار و چگونگ ــروع ب ــوه‌ی ش ــب، نح ــرکت مناس ش

بررســی خواهیــم کــرد.
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انتخاب شرکت مناسب

در مورد شرکت‌ها تحقیقات لازم را انجام دهید..1	

می‌تــوان بــه جرئــت گفــت مهم‌تریــن کلیــد تبدیــل شــدن بــه یــک بازاریــاب 

و فروشــنده‌ی موفــق انتخــاب یــک شــرکت مناســب اســت. از قســمت 

ــرکت‌های  ــاره‌ی ش ــکات لازم را درب ــد و ن ــتفاده کنی ــوگل اس ــتجوی گ جس

ــن شــرکت مناســب برخــی از ســؤالات  ــرای تعیی ــد. ب ــف بررســی کنی مختل

ــد: ــوند. مانن ــع ش ــد واق ــد مفی می‌توانن
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	ˢ شــرکت چنــد ســاله اســت؟ آیــا در کار خــود باتجربــه اســت و یــا تــازه

شــروع بــه کار کــرده؟

	ˢ فــروش شــرکت چگونــه اســت؟ آیــا افزایــش فــروش داشــته و یــا ســیر

نزولــی دارد؟

	ˢ شــهرت عمومــی شــرکت چگونــه اســت؟ تــا چــه میزانــی شناخته‌شــده

می‌باشــد؟

پــس از بررســی ســؤالات فــوق، چنانچــه شــرکت مورد نظــر نتوانســت اعتماد 

شــما را بــه درســتی جلــب کنــد می‌توانیــد نظــرات مخاطبیــن در وبلاگ‌هــا 

و یــا رســانه‌های اجتماعــی را نیــز مــورد مطالعــه قــرار دهیــد.
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به مدیرعاملان و سایر رهبران شرکت نگاه کنید..2	

ــر  ــه خاط ــد ب ــق می‌کنی ــرکت‌ها تحقی ــورد ش ــه در م ــواردی را ک ــان م هم

داشــته باشــید و بــا مدیــران آن‌هــا نیــز تطبیــق دهیــد. آیــا رهبــری شــرکت 

معتبــر و مطیــع قانــون اســت؟ 

ــا مشــکل  ــم شــده‌اند ی ــرداری مته ــه انجــام کلاهب ــران شــرکت ب ــر رهب اگ

قانونــی داشــته‌اند، ممکــن اســت بخواهیــد از کار در ایــن شــرکت‌ها اجتنــاب 

کنیــد.
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ــه .3	 ــرکت ارائ ــه ش ــی ک ــا خدمات ــولات ی ــاره‌ی محص درب

می‌دهــد تحقیــق کنیــد.

ــن محصــولات هســتید،  ــروش ای ــه و ف ــی کــه شــما مســئول تهی از آنجای

بســیار مهــم اســت کــه از معتبــر بــودن آن‌هــا اطمینــان حاصــل کنیــد. برخی 

از شــرکت‌ها محصــولات مشــکوک یــا خطرناکــی را بــه بــازار عرضــه می‌کننــد 

ــرم  ــد مج ــدام کنی ــا اق ــن پرونده‌ه ــروش و شــرکت در ای ــه ف ــر شــما ب و اگ

محســوب و بــا اقدامــات قانونــی مواجــه خواهیــد شــد.

هنــگام انتخــاب یــک محصــول بایــد مــوارد زیــر را در نظــر داشــته 

: شید با
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	ˢآیا این محصول بی‌خطر است؟

	ˢ ــد ــی تأیی ــات قانون ــا تحقیق ــول ب ــای محص ــورد ادع ــات م ــا موضوع آی

می‌شــود؟

	ˢآیا خودم حاضر به استفاده از این محصول هستم؟

	ˢآیا قیمت این محصول عادلانه است؟
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از استخدام‌کننده سؤال بپرسید..4	

ــا یــک نفــر   وقتــی شــرکت موردعلاقــه‌‌ی خــود را پیــدا کردیــد، احتمــالًا ب

ــل  ــرد. در مراح ــد ک ــات خواهی ــرکت ملاق ــده‌ی ش ــا نماین ــتخدام‌کننده ی اس

اســتخدام هوشــیاری و دقــت لازم را بــه کار گیریــد و بــه راحتــی بــه آن‌هــا 

اعتمــاد نکنیــد. بــه یــاد داشــته باشــید کــه در صــورت ورود شــما به سیســتم، 

اسپانســر‌تان درآمــد بیشــتری کســب خواهــد کــرد. بنابرایــن ممکــن اســت 

ــزان ســوددهی خــود،  ــه کار و افزایــش می ــه منظــور جــذب شــما ب آن‌هــا ب

شــفافیت و صداقــت لازم را در مکالمــات خــود نداشــته باشــند.
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ــد  ــه می‌خواهی ــر روی کاری ک ــود را ب ــدی خ ــد در ص ــز ص ــن تمرک بنابرای

ــا وعــده و وعیــد در مــورد میــزان  انجــام دهیــد بگذاریــد و اجــازه ندهیــد ب

حقوق‌تــان شــما را از مســیر اصلــی گمــراه کننــد. ســؤالات شــفاف و خاصــی 

ــرد  ــع نک ــما را قان ــا ش ــخ آن‌ه ــر پاس ــید. اگ ــرکت بپرس ــده‌ی ش را از نماین

ــؤالات  ــی از س ــد. بخش ــا بخواهی ــری را از آن‌ه ــتر و کامل‌ت ــات بیش توضیح

ــد: ــر باش ــوارد زی ــامل م ــد ش ــما می‌توان ش
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	ˢشرکت دقیقاً چه انتظاری از شما دارد؟

	ˢمیزان انتظار آن‌ها از فروش شما چقدر است؟

	ˢانتظار دارند چند نفر را جذب کنید؟

	ˢآیا شما ملزم به شرکت در برنامه‌های آموزشی هستید یا خیر؟
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قرارداد خود را با دقت بخوانید..5	

ــرارداد  ــا کل ق ــد ت ــت بگذاری ــی وق ــد. کم ــزی را امضــا نکنی ــه چی بلافاصل

ــل  ــک وکی ــا ی ــد ب ــت بخواهی ــن اس ــی ممک ــد. حت ــد و درک کنی را بخوانی

یــا حســابدار مشــورت کنیــد تــا مطمئــن شــوید کــه معاملــه‌ی منصفانــه‌ای 

ــد. ــل کنی ــان حاص ــرکت اطمین ــودن ش ــی ب ــد و از قانون ــام می‌دهی انج
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مراقب خط قرمزها باشید..6	

برخــی از شــرکت‌ها اقــدام بــه کلاهبــرداری از طریــق خریــد محصــولات یــک 

ــوند.  ــدان می‌ش ــه ضــرر کارمن ــر ب ــاً همیشــه منج ــد و تقریب شــرکت می‌کنن

برخــی از مــواردی را کــه بایــد بــه آن‌هــا توجــه کنیــد عبارتنــد از:
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	ˢ ــه ــولات ب ــروش محص ــتری )از ف ــد بیش ــرکت درآم ــه ش ــی ک در صورت

ــد. ــب کن ــود کس ــهم خ ــه س ــبت ب ــندگان( نس فروش

	ˢ ــه ــش ب ــروش محصولات ــزان ف ــتر از می ــرکتی بیش ــه ش ــی ک در صورت

می‌پــردازد. فروشــندگان  اســتخدام 

	ˢ اگــر متوجــه مــوارد فــوق در شــرکتی شــدید، قــرارداد بــا آن‌هــا را امضــا

نکنیــد.
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یک طرح تجاری تهیه کنید..7	

ــد، برنامــه‌‌ی خــود را  ــان داری ــوه در ذهن‌ت ــد شــرکت بالق هنگامــی کــه چن

بــه منظــور ایجــاد و گســترش تجارت‌تــان مشــخص کنیــد. درک دقیــق ایــن 

طــرح، در انتخــاب یــک شــرکت مناســب بــه شــما کمــک خواهــد کــرد. ایــن 

مــوارد را در هنــگام طراحــی یــک طــرح تجــاری بــه خاطــر بســپارید:
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	ˢشما قصد فروش چه محصول یا خدماتی را دارید؟

	ˢبازار مورد نظر شما چیست؟

	ˢ در نظــر داریــد چــه میــزان از وقــت خــود را به ایــن کار اختصــاص دهید؟

آیــا ایــن یــک تعهــد نیمه‌وقــت خواهــد بــود یــا اینکــه می‌خواهیــد ۷ 

روز در هفتــه کار کنیــد؟

	ˢ هــدف شــما چیســت؟ آیــا می‌خواهیــد ثروتمنــد شــوید یــا فقــط پــول

اضافــی کســب کنیــد؟

	ˢ بلندمــدت فکــر کنیــد. ۵ ســال دیگــر کجــا خواهیــد بــود؟ ۱۰ ســال دیگــر

؟ ر چطو
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	ˢ اســتراتژی بازاریابــی شــما چیســت؟ آیــا تماس‌های ســرد برقــرار خواهید

ــا  ــد؟ ی ــتفاده می‌کنی ــی اس ــبکه‌های اجتماع ــا ش ــت ی ــرد؟ از اینترن ک

ــه کار می‌شــوید؟ ــی مشــغول ب ــا مشــتریان احتمال رودررو ب

	ˢ ــتن ــا داش ــد، ام ــر دهی ــان را تغیی ــزوم برنامه‌ت ــورت ل ــد در ص می‌توانی

یــک راهنمــا هنــگام شــروع کار بــه شــما کمــک خواهــد کــرد.
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شروع به کار در شرکت

مربی مناسب انتخاب کنید..1	

مربــی شــما موظــف اســت شــما را در مراحــل اولیــه‌ی کار راهنمایــی کنــد. 

ــی شــما  ــر باشــید، مرب ــر چــه شــما موفق‌ت ــول ه ــه طــور معم ــن ب بنابرای

ــود  ــع خ ــه نف ــی، ب ــه عبارت ــس ب ــد. پ ــد بیشــتری کســب می‌کن ــز درآم نی

ــا شــما همــراه باشــند. ــه گام ب آن‌هاســت کــه گام ب

ویژگی‌هایــی کــه بایــد یــک مربــی مناســب داشــته باشــد عبارتنــد 

از:
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	ˢ.شخصی که در صورت نیاز به کمک، در دسترس است

	ˢ.شخصی که می‌توانید در کنار او با آرامش و تمرکز کار کنید

	ˢ شــخصی کــه بــا شــما صادقانــه رفتــار می‌کنــد و هــر آنچــه را کــه لازم

اســت در جهــت بهبــود عملکردتــان بدانیــد بــا شــما در میــان می‌گــذارد.
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در مــورد محصــولات خــود مطالعــه کنیــد و آن‌هــا را بــه .2	

خوبــی بشناســید.

وظیفــه‌ی شماســت کــه محصولات‌تــان را بفروشــید، بنابرایــن بایــد راجع‌بــه 

تمــام مــوارد و اطلاعــات مربــوط بــه آن‌هــا آگاهــی کامــل داشــته باشــید. 

ــد  ــن بای ــت بنابرای ــی اس ــه‌ی کاف ــت و هزین ــرف وق ــد ص ــن کار نیازمن ای

درمــورد نحــوه‌‌ی ارائــه و پرزنــت محصــول بــه مشــتریان بالقــوه برنامه‌ریــزی 

ــه آن‌هــا پاســخ  ــه ســؤالات و یــا شــبهات راجع‌ب ــه ب کنیــد و بدانیــد چگون

ــه  ــف ب ــان موظ ــتیبانی از محصولات‌ت ــور پش ــه منظ ــن ب ــد. همچنی دهی

تحقیــق و مطالعــات لازم دربــاره‌ی آن‌هــا هســتید.
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در جلسات و برنامه‌های آموزشی شرکت کنید..3	

ــد و کســب مهارت‌هــای لازم  ــه شــما در ایجــاد روابــط جدی  ایــن مــوارد ب

ــا شــرکت در اینگونــه جلســات  کمــک خواهــد کــرد. بنابرایــن می‌توانیــد ب

بــرای رســیدن بــه موفقیــت آمادگــی لازم را کســب کنیــد.
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مشتریان بالقوه جدید را پیدا کنید..4	

در بازاریابــی شــبکه‌ای، جــذب مشــتریان بالقــوه نقــش مهمــی را در رســیدن 

ــان را  ــد ایده‌آلت ــه درآم ــیدن ب ــد رس ــر قص ــد. اگ ــا می‌کن ــت ایف ــه موفقی ب

داریــد، بایــد مرتبــاً بــه دنبــال مشــتریان بالقــوه باشــید.

روش‌های مختلفی برای رسیدن و جذب مشتریان بالقوه وجود دارد:
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	ˢ می‌توانیــد آگهی‌هــای جدیــدی را در مــورد کســب‌وکار خــود تولیــد و یــا

از ترکیــب چندیــن اســتراتژی بــرای جــذب هــر چــه بیشــتر مخاطبیــن 

اســتفاده کنیــد.

	ˢ ــه منظــور ــن رســانه‌های اجتماعــی یــک روش ارزان و آســان ب همچنی

ایجــاد تبلیغــات محصــول شــما اســت.

	ˢ صفحــه‌ای بــرای شــرکت خــود در هــر یــک از ســایت‌های اصلــی

ــه  ــب ب ــا را مرت ــه‌ی آن‌ه ــد و هم ــدازی کنی ــی راه‌ان رســانه‌های اجتماع

ــد. ــانی کنی روزرس

	ˢ.فضای تبلیغاتی را به صورت آنلاین و آفلاین بخرید
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	ˢ مــورد در  آگاهی‌رســانی  در  می‌تواننــد  روزنامه‌هــا  و  وب‌ســایت‌ها 

ــد. ــک کنن ــما کم ــول ش محص

	ˢ ــا ــک ســبک قدیمــی اســت ام ــی، اگرچــه ی ــای تلفن ــراری تماس‌ه برق

هنــوز هــم یــک روش محبــوب بــرای یافتــن مشــتریان احتمالــی 

می‌شــوند. محســوب 

	ˢ ــوه ــتریان بالق ــذب مش ــای ج ــر از روش‌ه ــی دیگ ــخصی یک ــل ش تعام

اســت. شــما نمی‌توانیــد پیش‌بینــی کنیــد کــه در چــه زمانــی ممکــن 

اســت بــا افــراد علاقه‌منــد بــا کار خــود ملاقــات داشــته باشــید بنابرایــن 

همیشــه کارت ویزیــت بــه همــراه داشــته و آمــاده‌ی صحبــت در مــورد 

ــید. ــان باش ــرکت و محصولات‌ت ش
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بازدیدکننــدگان و علاقه‌منــدان بــه کار خــود را پیگیــری .5	

. کنید

بــرای تبدیــل شــدن مشــتریان بالقــوه به مشــتری، لازم اســت ارتبــاط خود را 

بــا آن‌هــا ادامــه دهیــد. بنابرایــن صفحــه‌ی وب خــود را مجهز به پاســخگوی 

خــودکار )کــه بــرای تمــاس بــا افــرادی کــه از صفحه‌ی شــما بازدیــد می‌کنند 

طراحــی شــده اســت( کنیــد. تمــام اطلاعــات مخاطبین‌تــان را در دســترس 

قــرار دهیــد و آن‌هــا را در یــک پرونــده‌ی ســازمان‌یافته مدیریــت کنیــد. در 

ــا یــک مشــتری احتمالــی تمــاس گرفتیــد، تــاش بــرای  هــر زمــان کــه ب

فــروش محصول‌تــان را آغــاز کنیــد.
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اگــر بــار اول موفــق نشــدید مجــدداً تــاش کنیــد. اینکــه یــک بــار کســی بــه 

کار شــما علاقــه‌ای نشــان نــداده اســت بــه ایــن معنــی نیســت کــه هرگــز 

ــب باشــید  ــن حــال مراق ــا در عی ــرد. ام ــد ک ــدا نخواه ــه آن پی ــه‌ای ب علاق

کــه در ایــن کار زیــاده‌روی نکنیــد. زیــرا بــه راحتــی می‌توانیــد بــه عنــوان 

ــما  ــب‌وکار ش ــه کس ــد ب ــر می‌توان ــن ام ــد و ای ــدا کنی ــهرت پی ــپمر ش اس

آســیب جــدی وارد نمایــد.
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مشاغل بازاریابی شبکه‌ای خود را ایجاد کنید.

 

به جذب اعضای جدید بپردازید..1	

درســت ماننــد زمانــی کــه خودتــان در یــک شــرکت بازاریابــی جــذب شــدید، 

بــرای رســیدن بــه موفقیــت بایــد اعضــای جدیــد را نیــز بــه شــرکت خــود 

ــم  ــرای تی ــمندی ب ــای ارزش ــی افزودنی‌ه ــتریان احتمال ــد. مش ــذب کنی ج

ــوند.  ــوب می‌ش ــما محس ش

بنابرایــن همیشــه منتظــر آن‌هــا باشــید و بــه منظــور جذب‌شــان از هیــچ 

تلاشــی دریــغ نکنیــد. خدمــات اســتخدام خودتــان را امتحــان کنیــد. 
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ــد  ــاز داری ــد نی ــد و توانمن ــوش، متعه ــخصی باه ــه ش ــما ب ــن ش همچنی

ــا  ــی جهــت همــکاری ب ــن ویژگی‌های ــا چنی ــرادی ب ــال اف ــه دنب ــن ب بنابرای

ــد. ــود بگردی خ
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افراد منتخب خود را به طور مؤثر راهنمایی کنید..2	

ــزایی در  ــر بس ــان تأثی ــت کارمندان‌ت ــم موفقی ــاره کردی ــه اش ــور ک همان‌ط

میــزان کســب درآمــد شــما خواهــد داشــت. بنابرایــن بــه منظــور موفقیــت 

ــوزش  ــی آم ــه خوب ــا را ب ــت آن‌ه ــود لازم اس ــروش خ ــش ف ــتر در افزای بیش

ــا  ــی ت ــی را )حت ــل توجه ــی قاب ــد زمان ــر ممکــن اســت تعه ــن ام ــد. ای دهی

چندیــن هفتــه( بــه همــراه داشــته باشــد. امــا بــه خــود یــادآوری کنیــد کــه 

در حــال ســاخت یــک تیــم هســتید و بــه نفــع شماســت کــه زمــان کافــی را 

ــد. ــان کنی ــدی نیروی‌ت ــان از کارآم ــرف اطمین ص
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کمیسیون‌های خوبی به اعضای تیم خود بدهید..3	

ــاد  ــه ایج ــر ب ــب، منج ــغ مناس ــا مبل ــیون‌هایی ب ــن کمیس ــر گرفت در نظ

حــس انگیــزه در فروشــندگان شــده و نیــروی زیــادی را بــه آن‌هــا در انجــام 

فعالیت‌هایشــان خواهــد بخشــید. بــه ایــن ترتیــب، عــاوه بــر اینکــه آن‌هــا 

ــه  ــد آورد، ب ــت خواهن ــه دس ــان ب ــما و خودش ــرای ش ــتری را ب ــد بیش درآم

مــدت طولانی‌تــری در شــرکت‌تان مانــدگار خواهنــد شــد. )ایــن امــر بــه نفــع 

شماســت زیــرا بــه ایــن وســیله می‌توانیــد فروشــندگان بــا اســتعدادی را در 

تیــم خــود نگــه داریــد تــا بــه منظــور پیشــرفت تجــارت شــما تــاش کننــد.(
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در مورد تجارت خود با متخصصین مشورت کنید..4	

بخاطــر بســپارید، شــما مســئولیت کلیــه‌ی امــور مرتبــط بــا اداره‌ی مشــاغل 

را بــر عهــده داریــد. )از جملــه: مالیــات، قوانیــن و غیــره.( بنابرایــن اســتخدام 

ــک  ــان کم ــر تجارت‌ت ــت مؤث ــما در مدیری ــه ش ــل ب ــابدار و وکی ــک حس ی

خواهــد کــرد.
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نکات بازاریابی شبکه‌ای یا نتورک مارکتینگ

ــرح  ــن ط ــرکت در ای ــید، ش ــدن باش ــد ش ــبه ثروتمن ــال یک‌ش ــه دنب ــر ب اگ

بــه شــما توصیــه نمی‌شــود. زیــرا عضویــت در بازاریابــی شــبکه‌‌ای مســتلزم 

صــرف زمــان لازم و تعهــدات اساســی اســت.

حتماً از افراد باتجربه در بازاریابی شبکه‌ای راهنمایی بگیرید.
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	ˢ ــه دنبــال افــرادی باشــید کــه در نیمــه‌ی راه ــو آغــاز نکنیــد بلکــه ب از ن

ــد. ــک کنن ــما کم ــه ش ــد ب ــتند و می‌توانن هس

	ˢ مطالعــات خــود را افزایــش دهیــد و بــه خاطــر داشــته باشــید کــه اگــر

اســتراتژی خاصــی بــرای فــردی نتیجــه‌ی مطلــوب داشــته اســت دلیــل 

بــر آن نیســت کــه بــرای شــما نیــز مفیــد واقــع شــود.
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)Digital Marketing( بازاریابی دیجیتال
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ــرای  ــت ب ــه اینترن ــه دسترســی ب ــت اســت ک ــی وق ــه خیل ــود اینک ــا وج ب

همــه مقــدور شــده اســت، بــاور می‌کنیــد اگــر بگوییــم تعــداد افــرادی کــه از 

اینترنــت اســتفاده می‌کننــد هنــوز هــم روز بــه روز بیشــتر از قبــل می‌شــود؟

 ،Pew Research حقیقــت دارد. بــر اســاس تحقیقــات صورت گرفتــه توســط

ــته %۵  ــال گذش ــه س ــی س ــت ط ــالان از اینترن ــزرگ‌ س ــتفاده‌ی‌ ب ــزان اس می

ــا چنیــن پیشــرفت‌هایی، نحــوه‌ی خریــد  ــاً ب افزایــش یافتــه اســت و طبیعت

ــه ایــن معنــی کــه مارکتینــگ آفلایــن دیگــر  مــردم هــم تغییــر می‌کنــد؛ ب

آن‌قدرهــا هــم مؤثــر نیســت. 

مارکتینــگ یعنــی چــه؟ منظــور از مارکتینــگ، ارتبــاط بــا مخاطــب در زمــان 

و مــکان درســت اســت. 
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یعنــی در دنیــای امــروزی، بایــد بــه جایــی برویــد کــه مخاطــب زمانــش را 

در آن می‌گذرانــد: اینترنــت! بایــد وارد حــوزه‌‌ی دیجیتــال مارکتینــگ شــوید؛ 

ــرد،  ــن صــورت می‌گی ــه صــورت آنلای ــه ب ــی‌ای ک ــوع بازاریاب ــر ن ــی از ه یعن

اســتفاده کنیــد.
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دیجیتال مارکتینگ چیست؟

ــی  ــه تمام ــم؟ ب ــف کنی ــور تعری ــگ را چط ــال مارکتین ــان دیجیت ــه نظرت ب

تلاش‌هــای بازاریابــی کــه بــا اســتفاده از دســتگاه‌های الکترونیکــی و اینترنت 

ــه  ــال )Digital marketing( گفت ــی دیجیت ــرد، بازاریاب ــورت می‌پذی ص

می‌شــود. امــروزه تجارت‌هــا از کانال‌هــای دیجیتــال )ماننــد موتورهــای 

ــاط  جســتجو، شــبکه‌های اجتماعــی، ایمیــل و وب‌ســایت‌ها( در جهــت ارتب

ــد. ــوه اســتفاده می‌کنن ــی و بالق ــا مشــتریان فعل ب

ــرا  ــی درون‌گ ــه بازاریاب ــید ک ــنیده باش ــرا ش ــای درون‌گ ــاید از بازاریاب‌ه ش

)inbound marketing( و بازاریابــی دیجیتــال یکســان هســتند؛ امــا حقیقــت 

ایــن اســت کــه میــان ایــن دو مفهــوم، تفاوت‌هــای جزئــی‌ وجــود دارد. 
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اهمیت دیجیتال مارکتینگ

می‌پرســید چــرا بایــد دیجیتــال مارکتینــگ یــاد بگیریــم؟ دیجیتــال 

مارکتینــگ یــا بازاریابــی دیجیتــال، بــه شــما کمــک می‌کنــد تــا بــه مخاطبــان 

ــا  ــنتی. ب ــای س ــتر از روش‌ه ــیار بیش ــد؛ بس ــدا کنی ــی پی ــتری دسترس بیش

ــتری  ــروش بیش ــای ف ــوه و فرصت‌ه ــتریان بالق ــد مش ــن روش می‌توانی ای

پیــدا کنیــد. بــه عــاوه اینکــه بازاریابــی دیجیتــال، در مقایســه بــا روش‌هــای 

معمــول، بســیار ارزان‌تــر اســت و بــه شــما اجــازه می‌دهــد تــا موفقیت‌تــان 

ــد.  ــذاری کنی ــد هدف‌گ ــه می‌خواهی ــور ک ــر ط ــد و ه ــدازه بگیری ــه ان را روزان

دیجیتــال مارکتینــگ مزایــای بســیاری دارد کــه چهــار مــورد آن‌هــا را برایتــان 

می‌گوییــم:
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می‌توانیــد فقــط مشــتریان بالقــوه را، کــه بیشــتر احتمال .1	

دارد خریــد کننــد، هدف قــرار دهید.

ــر  ــی منتش ــای تبلیغات ــات و بیلبورده ــون، مج ــی را در تلویزی ــر تبلیغ اگ

کنیــد، کنترلــی روی آن‌هایــی کــه تبلیغــات را می‌بیننــد، نداریــد. البتــه کــه 

می‌توانیــد متغیرهایــی ماننــد خواننــدگان معمــول روزنامــه را بررســی کنیــد، 

ــال  ــر، دیجیت ــی دیگ ــتند. از طرف ــی هس ــری در تاریک ــا تی ــه این‌ه ــا هم ام

ــخص و  ــاص را مش ــب خ ــا مخاط ــد ت ــکان می‌ده ــما ام ــه ش ــگ ب مارکتین

ــراد  ــرای اف ــود را ب ــی خ ــای تبلیغات ــد پیام‌ه ــد؛ می‌توانی ــری کنی هدف‌گی

ــل را داشــته باشــید. ــرخ تبدی مشــخصی شخصی‌ســازی کنیــد و بالاتریــن ن
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ــرای  مثــاً می‌توانیــد از ابزارهــای هدف‌گــذاری در شــبکه‌های اجتماعــی ب

نمایــش تبلیغــات بــه مخاطبــان خــاص اســتفاده کنیــد و یــا می‌توانیــد از 

ــان  ــه مخاطب ــش تبلیغــات ب ــرای نمای اســتراتژی‌ PPC و اســتراتژی ســئو ب

علاقه‌منــد بــه محصــولات و خدماتتــان و یــا کســانی کــه کلمــه‌ی کلیــدی 

ــد. ــد، اســتفاده کنی خاصــی را جســتجو کرده‌ان

ــدار را  ــونای خری ــا پرس ــد ت ــک می‌کن ــما کم ــه ش ــگ ب ــال مارکتین دیجیت

ــاح  ــوه اص ــتریان بالق ــرای مش ــان را ب ــتراتژی‌های بازاریابی‌ت ــی و اس بررس

ــدف را  ــن ه ــا مخاطبی ــد ت ــک می‌کن ــما کم ــه ش ــر، ب ــه بهت ــد. از هم کنی

گروه‌بنــدی کنیــد و محصــولات و خدمــات مختلفــی را بــه پرســوناهای 

ــد. ــه دهی ــاوت ارائ ــداران متف خری
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دیجیتــال‌ مارکتینــگ از ســایر روش‌هــای مرســوم بازاریابــی .2	

ــت. ــر اس ــر و به‌صرفه‌ت ارزان‌ت

ــه صــورت  ــا را ب ــد کمپین‌ه ــگ می‌توانی ــال مارکتین ــا اســتفاده از دیجیت ب

 ROI کــه  کانال‌هایــی  در  تبلیــغ  هزینه‌هــای  میــزان  و  بررســی  روزانــه 

پایین‌تــری دارنــد را کاهــش دهیــد. چنیــن امکاناتــی در روش‌هــای مرســوم 

تبلیغــات وجــود نــدارد. هزینــه‌ای کــه بــرای بیلبــورد تبلیغاتی‌تــان می‌دهیــد 

یکــی اســت، چــه نــرخ تبدیــل بالایــی داشــته باشــد چــه نداشــته باشــد. 

ــه  ــی را ک ــد جای ــگ، می‌توانی ــال مارکتین ــا اســتفاده از دیجیت ــه عــاوه ب ب

ــد.  ــرل کنی ــد، مشــخص و کنت ــرج کنی ــول خ ــد در آن پ می‌خواهی
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 ،PPC ــرای کمپین‌هــای ــردن ب ــه ک ــه جــای هزین ــان بخواهــد ب شــاید دلت

ــبی  ــوای مناس ــا محت ــد ت ــی کنی ــای طراح ــرف نرم‌افزاره ــول را ص ــان پ هم

ــته  ــتاگرام داش ــی در اینس ــل بالای ــرخ تبدی ــازید و ن ــتاگرام بس ــرای اینس ب

ــرات  ــرای تغیی ــتتان را ب ــگ دس ــال مارکتین ــتراتژی‌های دیجیت ــید. اس باش

ــب  ــرد مناس ــه عملک ــی ک ــان را در کانال ــت پولت ــا هیچ‌وق ــد ت ــاز می‌گذارن ب

ــگ،  ــال مارکتین ــه دیجیت ــم ک ــم بگویی ــد. در کل می‌توانی ــدارد، دور نریزی ن

ــد  ــم می‌کن ــان فراه ــای خاصــی را برایت ــه اســت و فرصت‌ه ــی به‌صرف راه‌حل

تــا بهتریــن نتایــج را بگیریــد. مثــاً اگــر بــرای تجارتــی کوچــک بــا بودجــه‌ای 

ــاگ  ــی، وب ــبکه‌های اجتماع ــد روی ش ــد، می‌توانی ــدود کار می‌کنی مح

ــد. ــرمایه‌گذاری کنی ــئو س و س
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بــا اســتفاده از دیجیتــال مارکتینــگ می‌توانیــد از بزرگ‌ترین .3	

رقبایتان پیشــی بگیرید.

اگــر کســب‌وکاری کوچــک داریــد، احتمــالًا رقابــت بــا برندهــای بــزرگ )کــه 

ــای  ــی و کمپین‌ه ــات تلویزیون ــرج تبلیغ ــان خ ــا توم ــان میلیون‌ه بیشترش

ــان ســخت باشــد.  ــد( برایت سراســری می‌کنن

ــیاری  ــای بس ــگ، فرصت‌ه ــال مارکتین ــتراتژی‌های دیجیت ــبختانه اس خوش

ــت  ــن اس ــاً ممک ــد. مث ــی بگیری ــا پیش ــا از رقب ــد ت ــم می‌کن ــان فراه برایت

ــه  ــه ب ــد ک ــایی کنی ــئو شناس ــه‌داری long-tail را در س ــدی دنبال ــت کلی لغ

محصــول و خدماتتــان مرتبــط باشــد و بــا اســتفاده از آن محتوایــی بــا 

ــد.  ــری بگیری ــه‌ی بالات ــا در موتورهــای جســتجو رتب ــد ت کیفیــت آمــاده کنی
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موتورهــای جســتجو بــه بزرگــی یــا کوچکــی تجارت‌هــا اهمیــت نمی‌دهنــد 

ــه  ــد. ب ــدی می‌کنن ــدف طبقه‌بن ــب ه ــاس مخاط ــر اس ــا ب ــوا را تنه و محت

عــاوه می‌توانیــد بــا اســتفاده از بازاریابــی اینفلوئنســری در شــبکه‌های 

ــای  ــردم برنده ــیاری از م ــد. بس ــذب کنی ــدی ج ــان جدی ــی، مخاطب اجتماع

بــزرگ را در شــبکه‌های اجتماعــی دنبــال نمی‌کننــد، امــا حداقــل یــک یــا دو 

اینفلوئنســر را دنبــال می‌کننــد کــه محصــولات و خدمــات موردعلاقه‌شــان را 

بــه مــردم معرفــی می‌کننــد. اگــر مالــک و یــا کارمنــد کســب‌وکار کوچــک و 

یــا متوســطی هســتید، توصیــه می‌کنیــم حتمــاً از ایــن اســتراتژی اســتفاده 

کنیــد.
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دیجیتال مارکتینگ قابل اندازه‌گیری است..4	

ــی  ــد دیدگاهــی جامــع و کل ــال مارکتینــگ می‌توانی ــا اســتفاده از دیجیت ب

ــک،  ــک، view، کلی ــداد لای ــود )تع ــای موج ــی مقیاس‌ه ــه تمام ــبت ب نس

ــره( داشــته باشــید. ایــن  زمــان صرف‌شــده در پیــج، اشــتراک‌گذاری‌ها و غی

یکــی از بزرگ‌تریــن مزایــای دیجیتــال مارکتینــگ اســت. درســت اســت کــه 

روش‌هــای مرســوم مارکتینــگ بــرای رســیدن بــه اهــداف مشــخصی مفیــد 

هســتند، امــا هیــچ ابــزاری بــرای اندازه‌گیــری میــزان موفقیــت و پیشــرفت در 

آن‌هــا تعریــف نشــده اســت. دیجیتــال مارکتینــگ، برخلاف بیشــتر روش‌های 

ــت را در  ــات درس ــد اطلاع ــازه می‌ده ــا اج ــه بازاریاب‌ه ــی، ب ــن بازاریاب آفلای

ــد.  ــه دســت آورن کوتاه‌تریــن زمــان ب
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ــید،  ــرده باش ــر ک ــه منتش ــی را در روزنام ــم تبلیغ ــار ه ــک ب ــی ی ــر حت اگ

می‌دانیــد کــه تخمیــن تعــداد افــرادی کــه بــه آن صفحــه نــگاه کــرده و تبلیــغ 

شــما را خوانده‌انــد کار بســیار ســختی اســت. هیــچ روش مطمئنــی وجــود 

ــه دســت  ــروش ب ــد فرصت‌هــای ف ــد بگویی ــر اســاس آن بتوانی ــه ب ــدارد ک ن

ــه.  ــا ن ــغ ناشــی شــده‌اند ی ــده، از آن تبلی آم

ــا  ــرمایه )ی ــازده س ــرخ ب ــا ن ــد ب ــگ، می‌توانی ــال مارکتین ــا در دیجیت ام

ROI( تمامــی جنبه‌هــای بازاریابــی را اندازه‌گیــری کنیــد. مثــال:
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* ترافیک وب‌سایت	

بــا اســتفاده از دیجیتــال مارکتینــگ و نرم‌افزارهــای digital analytics )کــه 

در پلتفرم‌هــای بازاریابــی موجــود هســتند(، می‌توانیــد تعــداد دقیــق کاربرانــی 

ــه  ــد. ب ــخص کنی ــد، مش ــر زده‌ان ــایت س ــی وب‌س ــه‌ی اصل ــه صفح ــه ب را ک

ــده  ــتگاه‌های استفاده‌ش ــده، دس ــای دیده‌ش ــداد پیج‌ه ــد تع ــاوه می‌توانی ع

ــال  ــی و ســایر داده‌هــای دیجیت ــت مکان ــت(، موقعی ــر، تبل ــن، کامپیوت )تلف

آنالیتیکــس را مشــاهده کنیــد. 

چنیــن قابلیت‌هایــی بــه شــما کمــک می‌کننــد تــا کانال‌هــای بازاریابی‌تــان 

را مدیریــت کنیــد. مثــاً اگــر فقــط ۱۰ درصــد ترافیــک از جســتجوی ارگانیــک 

)organic search( بــه دســت آمــده اســت، می‌فهمیــد کــه بایــد زمــان 
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بیشــتری بــرای ســئوی محتــوا بگذاریــد تــا ایــن درصــد را افزایــش دهیــد.

تشــخیص نحــوه‌ی ارتبــاط مــردم بــا برنــد در روش‌هــای مارکتینــگ آفلایــن 

)قبــل از آنکــه مشــتریان بــا نماینــده‌ی فــروش تمــاس بگیرنــد و یــا خریــد 

کننــد( بســیار ســخت اســت. امــا بــا دیجیتــال مارکتینــگ می‌توانیــد رونــد و 

الگوهــای رفتــاری مــردم را پیــش از آن کــه بــه آخریــن مرحلــه‌ی ســفر خریدار 

ــه  ــردم ب ــذب م ــد در خصــوص ج ــی می‌توانی ــد. یعن ــند، مشــخص کنی برس

وب‌ســایت و بــالای قیــف فــروش، تصمیمــات آگاهانه‌تــری بگیریــد.
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* عملکرد محتوا و تولید سرنخ	

ــدوق  ــد و آن را در صن ــان را آمــاده کرده‌ای ــد بروشــور محصولاتت فــرض کنی

پســت خانه‌هــای مــردم انداخته‌ایــد. مشــکل اینجاســت کــه نمی‌دانیــد 

چنــد نفــر بروشــور را بــاز کــرده و چنــد نفــر آن را مســتقیماً در ســطل زبالــه 

ــور را روی  ــن کار، بروش ــای ای ــه ج ــه ب ــد ک ــور کنی ــالا تص ــد. ح انداخته‌ان

وب‌ســایتتان ارائــه داده‌ایــد. می‌توانیــد تعــداد دقیــق افــرادی را کــه صفحــه را 

دیده‌انــد مشــخص کنیــد و بــه اطلاعــات تمــاس افــرادی کــه فــرم مشــخصات 

ــد، دسترســی داشــته باشــید.  ــود کرده‌ان ــر کــرده و بروشــور را دانل را پ

یعنــی هــم تعــداد افــرادی کــه بــا محتــوا ارتبــاط برقــرار کرده‌انــد را 

کرده‌ایــد. تولیــد  را  باکیفیتــی  ســرنخ‌های  هــم  و  می‌دانیــد 
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* 	)Attribution Modeling( مدل‌سازی تخصیص

و  ابزارهــا  بــا  مارکتینــگ  دیحیتــال  مؤثــر  اســتراتژی‌های  ترکیــب 

ــا  ــام فروش‌ه ــه‌ی تم ــا تاریخچ ــد ت ــک می‌کن ــب، کم ــای مناس تکنولوژی‌ه

ــی و  ــارت( ردیاب ــا تج ــتری ب ــال مش ــاس دیجیت ــه‌ی تم ــن مرحل را )از اولی

ــم.  ــص می‌گویی ــازی تخصی ــی، مدل‌س ــن عمل ــه چنی ــد. ب بررســی کنی

مدل‌ســازی تخصیــص بــه شــما اجــازه می‌دهــد الگوهــای تحقیــق و خریــد 

مــردم را شناســایی کنیــد؛ و کمــک می‌کنــد تــا در خصــوص اســتراتژی‌های 

ــد. ــری بگیری ــات آگاهانه‌ت ــتان تصمیم ــه‌ی فروش ــی و چرخ بازاریاب
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ــاس  ــر اس ــت. ب ــم اس ــی مه ــی خیل ــروش و بازاریاب ــال ف ــی و اتص الگویاب

ــگ  ــروش و مارکتین ــن ف ــه بی ــرکت‌هایی ک ــروه Aberdeen، ش ــات گ تحقیق

ــالانه‌ی ۲۰ درصــدی  ــروش س ــد ف ــرخ رش ــد، ن ــرار کرده‌ان ــری برق ــاط مؤث ارتب

ــرخ کاهــش رشــد ۴  ــد ن ــاط ضعیفــی ایجــاد کرده‌ان و شــرکت‌هایی کــه ارتب

ــای  ــتفاده از تکنولوژی‌ه ــا اس ــد ب ــر بتوانی ــد. اگ ــه می‌کنن ــدی را تجرب درص

دیجیتــال، ســفر مشــتری را در چرخــه‌ی خریــد بهبــود ببخشــید، نتایــج 

مثبت‌تــری را در گزارش‌هــای ســالانه‌تان مشــاهده خواهیــد کــرد.
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نقش دیجیتال مارکتینگ در شرکت‌ها

روش‌هــای قدیمــی مارکتینــگ، از طریــق تبلیغــات چاپــی، ارتباطــات تلفنی 

و یــا فیزیکــی صــورت می‌گیرنــد و دیجیتــال مارکتینــگ از طریــق الکترونیکی 

و آنلایــن. درنتیجــه برندهــا در دیجیتــال مارکتینــگ، شــانس بیشــتری بــرای 

ــی و  ــبکه‌های اجتماع ــوی ش ــل، ویدی ــق ایمی ــتری )از طری ــا مش ــاط ب ارتب

موتورهــای جســتجو( دارنــد. در دنیــای امــروزی، دیجیتــال مارکتینــگ امــری 

ضــروری بــرای همــه‌ی کســب‌وکارها اســت و بــرای آگاهــی از برنــد ضــروری 

می‌باشــد.
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ــد.  ــه نظــر می‌رســد امــروزه همــه‌ی برندهــا وب‌ســایت خودشــان را دارن  ب

ــی  ــبکه‌های اجتماع ــل در ش ــند، حداق ــته باش ــایت نداش ــم وب‌س ــر ه و اگ

ــد.  ــن اســتفاده می‌کنن ــا از اســتراتژی‌های تبلیغــات آنلای ــد و ی حضــور دارن

محتــوای دیجیتــال و دیجیتــال مارکتینــگ آن‌قــدر متــداول شــده کــه همــه‌ی 

ــد. ــد اســتفاده می‌کنن ــه برن ــاد ب ــرای شــناخت و اعتم مشــتری‌ها از آن ب

خلاصــه بخواهیــم بگوییــم، بــرای آنکــه بتوانیــد در صنعــت امــروز رقابــت 

ــد. از  ــه کار بگیری ــگ را ب ــال مارکتین ــای دیجیت ــی جنبه‌ه ــد برخ ــد، بای کنی

آنجــا کــه بازاریابــی دیجیتــال گزینه‌هــا و اســتراتژی‌های بســیاری را شــامل 

ــی  ــای بازاریاب ــد و تاکتیک‌ه ــرج دهی ــه خ ــت ب ــد خلاقی ــود، می‌توانی می‌ش

ــد.  ــان( را انتخــاب کنی ــا بودجه‌ت متفــاوت )و متناســب ب
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 analytics بــا اســتفاده از دیجیتــال مارکتینــگ، می‌توانید از ابزارهایــی مانند

ــتفاده  ــا اس ــت ROI و کمپین‌ه ــی موفقی ــت و بررس ــرای ثب dashboards ب

ــل بیلبوردهــای  ــه در تبلیغــات قدیمــی )مث ــزی اســت ک ــن چی ــد؛ و ای کنی

تبلیغاتــی و یــا نمونه‌هــای چاپــی( وجــود نــدارد.
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ــان را  ــگ خودش ــال مارکتین ــور دیجیت ــرکت‌ها چط ش
تعریــف می‌کننــد؟

دیجیتــال مارکتینــگ تاکتیک‌هــا و کانال‌هــای دیجیتــال بســیاری را شــامل 

ــی  ــتری در جای ــا مش ــاط ب ــور ارتب ــه منظ ــا ب ــن ابزاره ــه‌ی ای ــود. هم می‌ش

ــد:  ــرار می‌گیرن ــتفاده ق ــورد اس ــد، م ــرف می‌کنن ــان را ص ــترین زم ــه بیش ک

ــایر  ــا س ــه ت ــرکت گرفت ــمی ش ــایت رس ــن. از وب‌س ــازی و آنلای ــای مج دنی

ــورهای  ــی، بروش ــال، ایمیل ــات دیجیت ــن )تبلیغ ــگ آنلای ــای برندین دارایی‌ه

آنلایــن و غیــره(، همــه‌ی ایــن مــوارد زیرمجموعــه‌ی دیجیتــال مارکتینــگ در 

ــوند.  ــه می‌ش ــر گرفت نظ
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بهتریــن بازاریاب‌هــای دیجیتــال )یــا دیجیتــال مارکترهــا(، از نحــوه‌ی 

ــر  ــه اهــداف، تصوی ــگ در راســتای رســیدن ب ــال مارکتین اســتفاده از دیجیت

واضحــی دارنــد و بســته بــه هدفــی کــه بــرای اســتراتژی مارکتینــگ در نظــر 

ــق  ــا از طری ــگان و ی ــورت رای ــه ص ــا ب ــی را )ی ــای بزرگ ــد، کمپین‌ه می‌گیرن

کانال‌هــای پولــی( ایجــاد می‌کننــد.  

می‌توانــد   ،)content marketer( محتــوا  بازاریــاب  یــک  مثــال  بــرای 

ــد و از آن‌هــا در راســتای  ــده کن ــاگ آم ــرای وب ــالات را ب ــه‌ای از مق مجموع

 social media( ــاب شــبکه‌های اجتماعــی ــرد؛ بازاری تولیــد ســرنخ بهــره بگی

شــبکه‌های  در  شــرکت  اکانت‌هــای  در  را  آن‌هــا  می‌توانــد   )marketer

ــذارد. ــتراک بگ ــه اش ــی ب اجتماع
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بازاریــاب ایمیلــی )email marketer( هــم کمپینــی ایجــاد کــرده و ایمیلــی 

بــرای ســرنخ‌ها بفرســتد و اطلاعــات شــرکت را بــه اشــتراک بگــذارد. بیاییــد 

تــا همــه‌ی ایــن مــوارد را در ادامــه بررســی کنیــم.
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انواع دیجیتال مارکتینگ

	1 بهینه‌ســازی موتــور جســتجو )Search Engine Optimization( و یــا .

)SEO( ــئو س

	2.)Content Marketing( بازاریابی محتوا

	3.SMM یا )Social Media Marketing( بازاریابی شبکه‌های اجتماعی

	4.PPC یا )Pay Per Click( پرداخت به ازای کلیک/ تبلیغات کلیکی

	5 .)Affiliate Marketing( بازاریابی پورسانتی/ افیلیت مارکتینگ

	6 .)Native Advertising( تبلیغات همسان
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	7.)Marketing Automation( اتوماسیون بازاریابی

	8.)Email Marketing( ایمیل مارکتینگ

	9 .)Online PR( روابط عمومی آنلاین

.	10)Inbound Marketing( بازاریابی درون‌گرا

.	11)Sponsored Content( محتوای حمایت‌شده/ محتوای اسپانسری

این‌هــا متداول‌تریــن تکنیک‌هــای دیجیتــال مارکتینــگ هســتند کــه 

ــم ــح داده‌ای ــاب توضی ــی کت ــای قبل ــا را در فصل‌ه ــی از آن‌ه بعض

در ادامه چند مورد از این تکنیک‌ها را بررسی می‌کنیم:
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SEO بهینه‌سازی موتور جستجو و یا سئو

ــج  ــه‌‌ی نتای ــری در صفح ــرای رتبه‌گی ــایت ب ــازی وب‌س ــد بهینه‌س ــه فراین ب

ــئو  ــایت، س ــک س ــک ارگانی ــش ترافی ــدف افزای ــا ه ــتجو ب ــای جس موتوره

می‌گوینــد. در وب‌ســایت، وبــاگ و اینفوگرافیــت از SEO اســتفاده می‌شــود.

روش‌هــای اســتفاده از ســئو بــرای افزایــش ترافیــک بــا کیفیــت 

ســایت:
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* ــام 	 ــر تم ــئو ب ــدل از س ــن م ــی )On page SEO(: ای ــئو‌ی داخل س

ــا بررســی و شــناخت  ــد. ب محتواهــای موجــود در ســایت تمرکــز می‌کن

کلمــات کلیــدیِ مــورد اســتفاده‌ی کاربــران و پاســخ بــه ســؤالات آن‌هــا، 

ــتجو  ــای جس ــج موتوره ــه‌‌ی نتای ــری در صفح ــه‌ی بالات ــد رتب می‌توانی

ــید. ــته باش )SERPs( داش
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* ســئو‌ی خارجــی )Off page SEO(: ایــن مدل از ســئو بر فعالیت‌های 	

خــارج از وب‌ســایت شــما )بــه عنــوان روشــی بــرای بهبــود وب‌ســایتتان( 

تمرکــز می‌کنــد. شــاید بپرســید: » فعالیتی که در وب‌ســایت من نیســت، 

چطــور روی رتبــه‌ی مــن تأثیــر می‌گــذارد؟« پاســخ ایــن ســؤال لینــک 

ــت وب‌ســایت‌هایی  ــداد و صلاحی ــک( اســت. تع ــا بک‌لین ورودی )ی

ــر اســت. بهتــر  ــان مؤث ــد، روی رتبه‌بندی‌ت ــه شــما لینــک می‌دهن کــه ب

ــان در  ــوان مهم ــه عن ــد، ب ــازی کنی ــرانی شبکه‌س ــن ناش ــا چنی اســت ب

ــک  ــان لین ــه وب‌ســایت خودت ــد )و ب ــد کنی ــوا تولی وب‌سایتشــان محت

بدهیــد( و توجهــات بیشــتری جلــب کنیــد تــا بک‌لینک‌هــای لازم 

بــرای ارتقــای رتبه‌تــان را بــالا ببریــد.
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* ــن 	 ــی )Technical SEO(: ای ــئوی فن ــا س ــکال ی ــئو‌ی تکنی  س

نــوع از ســئو روی بک‌اِندهــای وب‌ســایتتان و نحــوه‌ی کدنویســی 

ــر، داده‌هــای  ــز اســت. فشرده‌ســازی تصاوی صفحــات وب‌ســایت متمرک

ســاختاریافته و بهینه‌ســازی فایل‌هــای CSS همــه جــزو ســئو‌ی تکنیکال 

در نظــر گرفتــه می‌شــوند و می‌تواننــد ســرعت لــود ســایت را بــالا ببرنــد 

ــوگل  ــد گ ــه در موتورهــای جســتجو مانن ــدی مهمــی ک ــور رتبه‌بن )فاکت

ــرد(. ــرار می‌گی ــه ق ــورد توج م
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PPC پرداخت به ازای کلیک

کانال‌هایی که می‌توانید از PPC در آن‌ها استفاده کنید، شامل: 

* تبلیغــات پولــی در فیس‌بــوک: کاربــران فیس‌بــوک می‌تواننــد 	

کننــد.  پرداخــت   slideshow و تصویــر  ویدیــو،  بــرای  را  هزینــه‌ای 

فیس‌بــوک ســپس محتــوای مــد نظــر را بــه کاربرانــی کــه تشــابه بالایــی 

ــد. ــان می‌ده ــند، نش ــته باش ــما داش ــان ش ــا مخاطب ب
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* کمپین‌هــای تبلیغاتــی توییتــر: کاربــران بــا پرداخــت هزینــه 	

پســت‌ها و نشــان کاربری‌شــان را بــرای مخاطبانــی خــاص بــه نمایــش 

می‌گذارنــد. ایــن کار بــا هــدف رســیدن بــه هــدف تجــاری خــاص )ماننــد 

ــاط  ــر، ارتب ــتر در توییت ــای بیش ــایت، فالووره ــک وب‌س ــش ترافی افزای

ــود. ــام می‌ش ــن( انج ــود اپلیکیش ــزان دانل ــش می ــر و افزای قوی‌ت

* پیام‌هــای اسپانســری در لینکدیــن: کاربــران می‌تواننــد بــا پرداخــت 	

ــی از  ــروه خاص ــه گ ــتقیماً ب ــی را مس ــام خاص ــخص، پی ــه‌ی مش هزین

کاربــران )کــه بــر اســاس صنعــت و پیشــینه‌ی شــما مشــخص می‌شــود( 

ارســال کننــد.
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روابط عمومی آنلاین

بــه فراینــد حفــظ دارایی‌هــای آنلایــن )انتشــارات دیجیتــال، وبــاگ و ســایر 

وب‌ســایت‌های بــر پایــه‌ی محتــوا(، روابــط عمومــی آنلایــن گفتــه می‌شــود. 

در واقــع روابــط عمومــی آنلایــن، همــان روابــط عمومــی معمولــی اســت 

ــد از  ــه می‌توانی ــی ک ــرد. کانال‌های ــورت می‌گی ــن ص ــای آنلای ــه در فض ک

روابــط عمومــی آنلایــن در آن‌هــا اســتفاده کنیــد:
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* Reporter outreach در شــبکه‌های اجتماعــی: بــرای نمونــه: 	

ــا  ــاط ب ــرای ارتب ــبی ب ــر روش مناس ــگرها در توییت ــا گزارش ــت ب صحب

اســت. رســانه‌ها 

* ــند 	 ــان می‌نویس ــری درباره‌ت ــی نظ ــن: وقت ــرات آنلای ــه نظ ــخ ب پاس

)چــه خــوب و چــه بــد(، شــاید فکــر کنیــد کــه نبایــد جوابــی بدهیــد. امــا 

اگــر بــا مخاطــب ارتبــاط بگیریــد و بــا آن‌هــا صحبــت کنیــد، بــه برندتــان 

ــد. ــاع کرده‌ای ــد و از حســن شــهرت‌تان دف ویژگی‌هــای انســانی داده‌ای
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* جــواب 	 را  شــخصی‌تان  وبــاگ  و  وب‌ســایت  کامنت‌هــای 

دهیــد: دقیقــاً همان‌طــوری کــه نظــرات موجــود در کانال‌هــای دیجیتال 

شــرکت را پاســخ می‌دهیــد؛ پاســخ‌دهی بــه کســانی کــه محتوایتــان را 

ــن روش مکالمــه اســت. ــد، بهتری می‌خوانن
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بازاریابی درون‌گرا

بــه روش‌هــای جــذب، ارتبــاط و کســب رضایــت مشــتری در تمامــی مراحــل 

ســفر خریــدار، بازاریابــی درون‌گــرا می‌گوینــد.
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بازاریابی قدیمیبازاریابی درون‌گرا

تبلیغات پاپ‌آپوبلاگ‌نویسی

تبلیغات بازرگانیبازاریابی ویدئویی

ایمیل spamلیست ایمیل مخاطبان

مقایسه‌ی بازاریابی درون‌گرا و بازاریابی قدیمی:
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محتوای اسپانسری

ــه یــک شــرکت دیگــر  ــوان یــک شــرکت ب ــه عن در محتــوای اسپانســری، ب

پــول می‌دهیــد تــا محتوایــی در خصــوص برنــد شــما تولیــد و خدمــات شــما 

را تبلیــغ کنــد. یکــی از معروف‌تریــن شــیوه‌های محتــوای اسپانســری، 

اینفلوئنســر مارکتینــگ می‌باشــد. در ایــن روش اسپانســر اینفلوئنســرها 

می‌شــوید تــا پســت و یــا ویدیویــی در خصــوص محصولاتتــان بســازند و در 

شــبکه‌های اجتماعــی بــه اشــتراک بگذارنــد. مقــالات و پســت‌های وبلاگــی 

هــم نــوع دیگــری از محتــوای اسپانســری اســت.
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مثال‌هایی از دیجیتال مارکتینگ در دنیای امروزی

* کمپین Rebuild the World شرکت لگو	

ــال  ــی دیجیت ــن بازاریاب ــای کمپی ــن مثال‌ه ــی از بهتری ــن یک ــن کمپی ای

اســت، چــرا کــه مفهــوم خاصــی را در خصــوص برنــد لگــو بیــان می‌کنــد. لگــو 

ــی  ــه یــک مشــکل جهان در ایــن کمپیــن موضع‌گیــری خــودش را نســبت ب

)و بــه نحــوی کــه مخاطبانــش بپســندند( مشــخص کــرد. صحبــت در مــورد 

مشــکلات جهانــی و نشــان دادن وحــدت رویــه بــا مشــتریان در خصــوص این 

ــکات در دنیــای تجــارت امــروز اســت.  مشــکلات، یکــی از مهم‌تریــن ن
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هــدف از ایــن کمپیــن اشــتراک داســتان و پیام‌هــای برنــد بــود. بــا توجــه 

بــه اینکــه ۹۸% مشــتریان از برندهایــی خریــد می‌کننــد کــه ارزش‌هــای 

یکســانی دارنــد، شــرکت لگــو بــا ایــن کمپیــن خــودش را در دنیــای تجــارت 

کــرد. مطرح‌تــر  اســباب‌بازی‌ها 
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* 	Dove شرکت )Real Beauty( کمپین زیبایی واقعی

ــوای  ــن محت ــد چنی ــی بشناســید، می‌توانی ــه خوب ــان را ب ــی مخاطبانت وقت

بازاریابــی بی‌نظیــری را فراهــم کنیــد. داو می‌دانســت کــه زنانــی مخاطبــش 

هســتند کــه در دنیــای واقعــی زندگــی می‌کننــد و بــا ایــن دانــش توانســت 

ــا  ــوب تماش ــار در یوتی ــون ب ــش از ۶۸ میلی ــه بی ــد ک ــاده کن جنبشــی را آم

شــد. ایــن ویدیــو، کــه حتــی اســمی هــم از محصــولات داو در آن بــرده نشــد، 

الهام‌بخــش زنــان بســیاری در سراســر دنیــا بــود.
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* کمپین InTheMorningChallenge# جنیفر لوپز	

جنیفــر لوپــز بــا اســتفاده از ایــن کمپیــن، چالــش رقصــی را بــرای تبلیــغ 

ــاس خــواب رقــص او را  ــداران در لب ــه راه انداخــت. طرف ــدش ب آهنــگ جدی

تقلیــد و ویدیوشــان را بــه اشــتراک می‌گذاشــتند. درنتیجــه‌ی ایــن کمپیــن 

تبلیغاتــی موفــق، ویدیــوی جنیفــر لوپــز بیشــتر از ۱۳ میلیــون بــار دیــده شــد 

و کاربــران بیــش از ۵۰ هــزار پســت در خصــوص آن بــه اشــتراک گذاشــتند. 

اســتفاده از شــبکه‌های اجتماعــی روشــی عالــی بــرای ارتبــاط بــا مخاطــب و 

شــرکت رودرروی آن‌هــا بــا برنــد اســت. 
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* 	Always شرکت #LikeAGirl کمپین

ــت.  ــی اس ــی احساس ــر بازاریاب ــز ب ــای تمرک ــی از مثال‌ه ــن یک ــن کمپی ای

شــرکت آلویــز بــا ایــن کمپیــن بــه دختــران آمــوزش اعتمادبه‌نفــس داد. در 

ایــن کمپیــن هــم اســمی از محصــولات برنــد بــرده نشــد. نکتــه اینجاســت 

ــا هــدف الهام‌بخشــی مخاطــب ایجــاد شــده  ــال ب ــن دیجیت ــن کمیپ ــه ای ک

بــود. چنیــن پیغام‌هایــی بــا افــراد بیشــتری بــه اشــتراک گذاشــته می‌شــوند، 

آگاهــی از برنــد را بــالا می‌برنــد و بــه مخاطبــان نشــان می‌دهنــد کــه 

ــی دارد.  ــان هم‌خوان ــا ارزش‌هایش ــد ب ــای برن ارزش‌ه
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تعریــف دیجیتــال مارکتــر: دیجیتــال مارکتــر چــه 

دارد؟ وظایفــی 

دیجیتــال مارکتــر مســئول ایجــاد آگاهــی از برنــد و تولیــد ســرنخ از 

ــد.  ــی( می‌باش ــا پول ــگان و ی ــترس )رای ــی در دس ــای دیجیتال ــام کانال‌ه تم
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ــری  ــرکت، رتبه‌گی ــایت ش ــی، وب‌س ــبکه‌های اجتماع ــد ش ــی مانن کانال‌های

در موتورهــای جســتجو، ایمیــل، تبلیغــات و وبــاگ شــرکت جــزو این دســته 

محســوب می‌شــوند. 

 )KPI( بازاریــاب دیجیتــال معمــولًا روی شــاخص‌های ارزیابــی عملکــرد

ــاً،  ــد. مث ــری کن ــرکت را اندازه‌گی ــرد ش ــا عملک ــد ت ــز می‌کن ــا تمرک کانال‌ه

ــی کــه مســئول ســئوی ســایت باشــد، ترافیــک ارگانیــک  بازاریــاب دیجیتال

ــد( را  ــایت آمده‌ان ــه وب‌س ــوگل ب ــرچ گ ــق س ــه از طری ــرادی ک ــایت )اف س

اندازه‌گیــری می‌کنــد. امــروزه تنهــا یــک فــرد وظیفــه‌ی‌ دیجیتــال مارکتینــگ 

را بــر عهــده نــدارد. ممکــن اســت در شــرکت‌های کوچــک یــک فــرد همــه‌ی 

مســئولیت‌ها را بــر عهــده داشــته باشــد، امــا در شــرکت‌های بزرگ‌تــر، 



آموزش بازاریابی 515

گروهــی از بازاریاب‌هــای دیجیتــال ) شــامل چندیــن متخصــص( وجــود دارد 

ــرد.   ــده می‌گی ــر عه ــال را ب ــال دیجیت ــا دو کان ــک ی ــرد مســئولیت ی و هــر ف

می‌توانید برخی تخصص‌های موجود را در زیر بخوانید:
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مدیر سئو )مسئول سئو(.1	

KPI اصلی: ترافیک ارگانیک

ــز  ــوگل تمرک ــایت در گ ــری س ــئو روی رتبه‌گی ــر س ــه، مدی ــور خلاص به‌ط

ــرای  می‌کنــد. چنیــن مســئولی از روش‌هــای گوناگــون بهینه‌ســازی متــن ب

ــا  ــتقیم ب ــور مس ــه‌ ط ــولًا ب ــد و معم ــتفاده می‌کن ــتجو اس ــای جس موتوره

تولیدکننــدگان محتــوا در ارتبــاط اســت تــا از عملکــرد مثبــت متــن در گــوگل 

ــبکه‌های  ــدی در ش ــوای تولی ــه محت ــواردی ک ــی در م ــود )حت ــن ش مطمئ

ــود(. ــر می‌ش ــم منتش ــی ه اجتماع
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متخصص بازاریابی محتوا.2	

ــای  ــی، اعض ــی دریافت ــک کل ــی: Time on page، ترافی KPI اصل

ــوب ــال یوتی کان

ــال  ــوای دیجیت ــدگان محت ــوا، همــان تولیدکنن ــی محت متخصصــان بازاریاب

ــتراتژی‌های  ــت و اس ــرکت را ثب ــوای ش ــم محت ــراد تقوی ــن اف ــتند. ای هس

ــد.  ــزی می‌کنن ــو هــم می‌شــود( برنامه‌ری ــوا را )کــه شــامل ویدی ــد محت تولی

متخصصیــن بازاریابــی محتــوا معمــولًا بــا کارمنــدان ســایر بخش‌هــا همکاری 

می‌کننــد تــا از هم‌خوانــی محتــوای تبلیغــی بــا محصــولات و کمپین‌هــای 

شــرکت اطمینــان حاصــل کننــد.
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مدیر شبکه‌های اجتماعی.3	

KPI اصلــی: دنبــال کــردن، اثرگــذاری )Impressions(، اشــتراک‌گذاری 

)Shares(

ــبکه‌ای  ــه ش ــه از چ ــا اینک ــدس زد؛ ام ــوان ح ــراد را می‌ت ــن اف ــف ای وظای

اســتفاده می‌کننــد بســته بــه صنعــت دارد. یــک مدیــر شــبکه‌های اجتماعــی 

در درجــه‌ی اول مســئول تولیــد و زمان‌بنــدی انتشــار محتــوای متنــی و 

بصــری اســت. ایــن افــراد معمــولًا بــا متخصصیــن بازاریابــی محتــوا در جهت 

ــکاری  ــی، هم ــبکه‌های اجتماع ــوا در ش ــد محت ــتراتژی‌های تولی ــاد اس ایج

می‌کننــد.
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نکتــه: منظــور از اثرگــذاری یــا impressions، تعــداد دفعاتــی اســت کــه 

ــود. ــش داده می‌ش ــران نمای ــه کارب ــرکت ب ــت‌های ش پس
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مسئول هماهنگی اتوماسیون بازاریابی.4	

ــک  ــرخ کلی ــن ن ــا، کمپی ــدن ایمیل‌ه ــاز ش ــرخ ب ــی: ن KPI اصل

ــرنخ ــل س ــد و تبدی ــرخ تولی )CTR(، ن

ــه  ــه ب ــز اســت ک ــی متمرک ــت نرم‌افزارهای ــاب و مدیری ــر انتخ ــرد ب ــن ف ای

درک رفتــار مشــتری و اندازه‌گیــری نــرخ رشــد کســب‌وکار، بــه تیــم فــروش 

و بازاریابــی کمــک می‌کننــد. از آنجــا کــه بیشــتر متخصصــان ذکرشــده مجــزا 

فعالیــت می‌کننــد، مهــم اســت کــه فــردی تمــام ایــن فعالیت‌هــای دیجیتــال 

ــر  ــرد ه ــن عملک ــد و همچنی ــازی کن ــردآوری و کمپین‌س ــم گ ــار ه را در کن

کمپیــن را ثبــت و بررســی‌ کنــد.
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 )Inbound Marketing( تفاوت‌هــای بازاریابی درون‌گرا

)Digital Marketing( و بازاریابی دیجیتال

بازاریابــی درون‌گــرا و دیجیتــال در ظاهــر یکــی هســتند: هــر دو بــه صــورت 

آنلایــن صــورت می‌گیرنــد و بــر تولیــد محتــوای دیجیتــال متمرکــز هســتند. 

ــی بیــن  ــال مارکتینــگ، تفاوت ــاوت چیســت؟ اصطــاح دیجیت پــس تف

ــه آن  اســتراتژی‌های بازاریابــی رانشــی و کششــی )یــا چیــزی کــه امــروزه ب

ــن  ــل نیســت. و تمامــی ای ــم(، قائ ــرا« می‌گویی ــرا« و »برون‌گ روش »درون‌گ

تعاریــف زیرمجموعــه‌ی دیجیتــال مارکتینــگ در نظــر گرفتــه می‌شــوند. روش 

ــای  ــتقیم در فض ــانی مس ــدف پیام‌رس ــا ه ــرا، ب ــال برون‌گ ــی دیجیت بازاریاب

آنلایــن بــه همــه‌ی مــردم )مرتبــط بــا برنــد باشــد یــا نــه( تعریف شــده اســت. 
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ــایت‌ها را  ــیاری از وب‌س ــود در بس ــده‌ی موج ــات زنن ــاً تبلیغ ــاً، حتم مث

دیده‌ایــد کــه می‌خواهنــد محصــول یــا تبلیغــی را بــه مردمــی تحمیــل کننــد 

کــه لزومــاً آمــاده‌ی دریافــت آن نیســتند. 

از طــرف دیگــر، بازاریاب‌هایــی کــه از تکنیک‌هــای دیجیتــال درون‌گــرا 

ــا هــدف جــذب  ــد ب ــن و مفی ــوای آنلای ــد محت ــر تولی ــد، ب اســتفاده می‌کنن

مشــتری بــه وب‌ســایت شــرکت متمرکــز هســتند. وبلاگ‌نویســی یکــی از 

ســاده‌ترین و قدرتمندتریــن ابزارهــای بازاریابــی درون‌گــرا اســت که وب‌ســایت 

ــد. ــده‌آل ارزش‌گــذاری می‌کن ــر اســاس جســتجوهای مشــتری ای را ب



آموزش بازاریابی 523

ــگ  ــال مارکتین ــه از دیجیت ــرا روشــی اســت ک ــی درون‌گ ــان، بازاریاب در پای

بــرای جــذب، جلــب نظــر و رضایــت مشــتری اســتفاده می‌کنــد. و دیجیتــال 

ــای  ــام تکنیک‌ه ــه تم ــرد ک ــبیه ک ــری تش ــه چت ــوان ب ــگ را می‌ت مارکتین

بازاریابــی آنلایــن را )صرف‌نظــر از درون‌گــرا و برون‌گــرا بــودن( شــامل 

می‌شــود.
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ــا  ــه‌ی تجارت‌ه ــرای هم ــگ ب ــال مارکتین ــا دیجیت آی

ــد اســت؟ مفی

امــروزه دیجیتــال مارکتینــگ در تمامــی تجارت‌هــا و صنایــع قابــل اســتفاده 

اســت. صرف‌نظــر از چیــزی کــه می‌فروشــد، دیجیتــال مارکتینــگ بــه شــما 

کمــک می‌کنــد تــا پرســونای خریــدار و نیازهــای مخاطــب را شناســایی کــرده 

ــید  ــته باش ــر داش ــا در نظ ــد. ام ــد کنی ــمندی تولی ــن ارزش ــوای آنلای و محت

حرفمــان بــه ایــن معنــی نیســت کــه همــه‌ی تجارت‌هــا بایــد روشــی یکســان 

را در اســتفاده از اســتراتژی‌های دیجیتــال مارکتینــگ پیــش بگیرنــد.
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B2B دیجیتال مارکتینگ

اگر شــرکتتان بــه صــورت تجاری-تجــاری )business-to-business( فعالیت 

تولیــد  حــول  معمــولًا  مارکتینگ‌تــان  دیجیتــال  تلاش‌هــای  می‌کنــد، 

ســرنخ‌های آنلایــن و بــا هــدف نهایــی تمــاس بــا مســئول فــروش صــورت 

ــد  ــان بای ــتراتژی‌های بازاریابی‌ت ــدف از اس ــل، ه ــن دلی ــه همی ــد. ب می‌گیرن

جــذب و تبدیــل بالاتریــن میــزان ســرنخ‌های باکیفیــت )از طریــق وب‌ســایت 

و یــا ســایر کانال‌هــای دیجیتــال پشــتیبان( باشــد. جــدا از وب‌ســایت، 

ــه  ــی ک ــن )جای ــد لینکدی ــاری مانن ــال تج ــای دیجیت ــر کانال‌ه ــد ب می‌توانی

ــد. ــز کنی ــم تمرک ــد( ه ــان می‌گذارن ــدف در آن زم مخاطــب ه
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B2C دیجیتال مارکتینگ

 )business-to-consumer( تولیدکننده-مصرف‌کننــده  صــورت  بــه  اگــر 

فعالیــت می‌کنیــد، بســته بــه قیمــت محصــولات، احتمــالًا هــدف دیجیتــال 

ــا  ــل آن‌ه ــایت و تبدی ــه وب‌س ــتر ب ــان بیش ــذب مخاطب ــان ج مارکتینگ‌ت

بــه مشــتری )بــدون نیــاز بــه صحبــت بــا مســئول فــروش( باشــد. بــه ایــن 

منظــور، احتمــالًا کمتــر روی ســرنخ‌ها )بــه معنــای قدیمــی( تمرکــز کــرده و 

بیشــتر روی تســریع ســفر خریــدار )از لحظــه‌ی ورود بــه ســایت تــا لحظــه‌ی 

ــوید.  ــز می‌ش ــد( متمرک خری
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 )B2B ــارت ــا تج ــه ب ــول )در مقایس ــای محص ــی، ویژگی‌ه ــن حالت در چنی

جایــگاه بالاتــری در قیــف فــروش و بازاریابــی دارنــد و دعــوت بــه عمل‌هــای 

)CTAs( قوی‌تــری لازم داریــد. در شــرکت‌های B2C ، کانال‌هایــی ماننــد 

اینســتاگرام و پینترســت از اهمیــت بیشــتری برخــوردار هســتند.
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ــد  ــی تولی ــوای دیجیتال ــوع محت ــه ن ــت چ ــر اس بهت

ــم؟ کن

نــوع محتوایــی کــه تولیــد می‌کنید بــه نیازهای مشــتری در مراحــل مختلف 

ســفر خریــدار بســتگی دارنــد. بهتــر اســت بــا تولیــد پرســونای خریــدار شــروع 

ــوای  ــد. محت ــایی کنی ــب را شناس ــای مخاط ــداف و چالش‌ه ــا اه ــد ت کنی

آنلاینتــان را بــا هــدف کمــک بــه مخاطــب در رســیدن بــه اهــداف و غلبــه 

بــر چالش‌هــا تولیــد کنیــد. ســپس بایــد بــه ایــن فکــر کنیــد کــه مخاطبــان 

)بســته بــه مقطعــی کــه در ســفر خریــدار دارنــد( در چــه مرحلــه‌ای آماده‌انــد 

 content( ــوا ــه‌ی محت ــد، نقش ــن فراین ــه ای ــد. ب ــوا را بخوانن ــن محت ــا ای ت

می‌گوییــم.  )mapping
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در نقشــه‌ی محتــوا، بهینه‌ســازی محتــوا بــر اســاس دو اصــل زیــر 

ــرد: صــورت می‌گی

	1 شــخصیت خواننــده‌ی محتــوا )اینجاســت کــه پــای پرســونای خریــدار بــه .

داســتان بــاز می‌شــود(

اینکــه مخاطــب چقــدر بــه مرحلــه‌ی خریــد نزدیــک شــده اســت )طــول .2	

)their lifecycle stage ــر مشــتری عم
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ــدی،  ــوای تولی ــوع محت ــه ن ــته ب ــی را، بس ــای مختلف ــد گزینه‌ه می‌توانی

ــم در  ــنهاد می‌کنی ــه پیش ــتند ک ــی هس ــا گزینه‌های ــد. این‌ه ــان کنی امتح

ــد: ــتفاده کنی ــدار اس ــفر خری ــف س ــل مختل مراح
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* 	)Awareness Stage( مرحله‌ی‌ آگاهی

ˢ پســت‌های وبلاگــی: اگــر ســئوی قــوی و اســتراتژی‌های واژگان 	

ــرای افزایــش ترافیــک  ــن راه را ب ــد، بهتری ــه کار ببندی ــدی را هــم ب کلی

ــد. ــاب کرده‌ای ــایت انتخ ــک س ارگانی

ˢ ــتراک 	 ــه اش ــانی ب ــه آس ــد آن را ب ــان می‌توانن ــک: مخاطب اینفوگرافی

بگذارنــد، یعنــی شــانس بیشــتری داریــد کــه در شــبکه‌های اجتماعــی 

دیــده شــوید. 
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ˢ ویدیوهــای کوتــاه: ویدیوهــای کوتــاه هــم خیلی به اشــتراک گذاشــته 	

می‌شــوند. درنتیجــه بــا اســتفاده از آن‌هــا می‌توانیــد مخاطبــان جدیــدی 

را در پلتفرم‌هایــی ماننــد یوتیــوب بــه دســت آوریــد.
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* 	)Consideration Stage( مرحله‌ی‌ ملاحظه و بازدید

ˢ ــرا 	 ــی هســتند، چ ــد ســرنخ عال ــرای تولی ــای الکترونیکــی: ب کتاب‌ه

درنتیجــه  می‌باشــند؛  جامع‌تــر  اینفوگرافیک‌هــا  و  پســت‌ها  از  کــه 

بیشــتر احتمــال دارد شــخصی اطلاعــات تماســش را در ازای آن‌هــا بــه 

شــما بدهــد.
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ˢ ــوده و 	 ــاارزش ب ــیار ب ــم بس ــوا ه ــوع محت ــن ن ــات: ای ــج تحقیق نتای

بــرای تولیــد ســرنخ مناســب اســت. نتایــج تحقیقــات و داده‌هایــی کــه 

ــه  ــورد توج ــولًا م ــده‌اند، معم ــر ش ــما منتش ــت ش ــی در صنع ــه تازگ ب

رســانه‌ها و مطبوعــات قــرار می‌گیرنــد.

ˢ ــی 	 ــوای ویدیوی ــا محت ــا )در مقایســه ب ــه وبیناره ــا: از آنجــا ک وبیناره

ــری را  ــتر و جزئی‌ت ــات بیش ــی(، اطلاع ــت‌های وبلاگ ــا پس ــاه و ی کوت

ــتند. ــی هس ــد عال ــه‌ی بازدی ــرای مرحل ــد. ب ــه می‌دهن ارائ
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* 	)Decision Stage( مرحله‌ی‌ تصمیم‌گیری و خرید

ˢ Case Studyهــا:  ارائــه‌ی مطالعــات مــوردی دقیــق روی وب‌ســایت 	

بــرای ارائــه‌ی کســانی مناســب اســت کــه آمــاده‌ی تصمیم‌گیــری 

بــرای خریــد هســتند. بــا ارائــه‌ی ایــن تحقیقــات می‌توانیــد روی 

بگذاریــد. مثبتــی  تأثیــر  تصمیم‌گیری‌شــان 
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ˢ نظــرات مشــتریان: اگــر نمی‌توانیــد از گزینــه‌ی بــالا اســتفاده کنیــد، 	

ــد.  ــرار دهی ــف وب‌ســایت ق نظــرات مشــتریان را در قســمت‌های مختل

برندهــای B2C می‌تواننــد آزادانه‌تــر از ایــن گزینــه اســتفاده کننــد. 

ــتری  ــی از مش ــد عکس ــاس می‌توانن ــد لب ــای تولی ــال، برنده ــرای مث ب

ــه اشــتراک  ــا هشــتگ مناســب ب ــاس خریداری‌شــده، همــراه ب ــا لب را ب

ــد. بگذارن
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دیجیتــال  چطــور  مارکتینــگ:  دیجیتــال  آمــوزش 

کنیــم؟ را شــروع  مارکتینــگ 

از این مراحل استفاده کنید: 

اهداف دیجیتال مارکتینگ را مشخص کنید..1	

بــا  بایــد  کنیــد،  را شــروع  مارکتینــگ  وقتــی می‌خواهیــد دیجیتــال 

شناســایی و تعریــف اهــداف شــروع کنیــد. می‌پرســید چــرا؟ چــون اهــداف 

ــر  ــاً اگ ــتند. مث ــگ هس ــال مارکتین ــتراتژی‌های دیجیت ــده‌ی اس تعیین‌کنن

بــا هــدف افزایــش آگاهــی از برنــد شــروع می‌کنیــد، بایــد بــر دسترســی بــه 
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ــر  ــا اگ ــز شــوید، ی ــق شــبکه‌های اجتماعــی متمرک ــد از طری مخاطبیــن جدی

هدفتــان افزایــش میــزان فــروش محصــول خاصــی اســت، بایــد بــر ســئو و 

بهینه‌ســازی محتــوا تمرکــز کنیــد تــا در قــدم اول بتوانیــد خریــداران بالقــوه 

ــه ســایت بکشــانید.  را ب

در ایــن صــورت خــوب اســت کــه کمپین‌هــای PPC بــرای افزایــش ترافیــک 

ســایت از طریــق تبلیغــات پولــی را هــم تســت کنیــد. بــه طــور کلــی اگــر در 

ــد  ــر می‌توانی ــد، راحت‌ت ــخص کنی ــرکت را مش ــداف ش ــن اه ــدا بزرگ‌تری ابت

اســتراتژی‌های دیجیتــال مارکتینــگ را انتخــاب کنیــد.
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مخاطب هدف )target audience( را مشخص کنید..2	

یکــی از بزرگ‌تریــن مزایــای دیجیتــال مارکتینــگ ایــن اســت کــه می‌توانیــد 

مخاطبــان خاصــی را هــدف قــرار دهیــد، امــا چنیــن کاری بــدون شناســایی 

مخاطــب هــدف ممکــن نیســت. البتــه کــه مخاطــب هــدف بســته بــه کانــال 

ــد،  ــاب کرده‌ای ــی انتخ ــن تبلیغات ــا کمپی ــول ی ــرای محص ــه ب ــی ک و اهداف

متفــاوت خواهــد بــود. مثــاً، حتمــاً متوجــه شــده‌اید کــه بیشــتر مخاطبــان 

اینســتاگرام افــراد جــوان هســتند و ویدیوهــای کوتــاه یــا تصاویــر خنــده‌دار را 

ترجیــح می‌دهنــد؛ در حالــی کــه مخاطبــان لینکدیــن متخصصــان باتجربــه و 

مســن‌تر هســتند و بــه دنبــال توصیه‌هــای حرفــه‌ای می‌گردنــد. پــس بهتــر 

اســت محتــوای تولیــدی را بــر اســاس مخاطبــان هــدف تولیــد کنیــد.
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بودجه‌ی هر کانال دیجیتال را مشخص کنید..3	

ــب  ــتراتژی منتخ ــر اس ــاس عناص ــر اس ــال ب ــای دیجیت ــه‌ی کانال‌ه بودج

تعییــن می‌شــوند. اگــر بــر تکنیک‌هــای درون‌گــرا )ماننــد ســئو، شــبکه‌های 

اجتماعــی و تولیــد محتــوا بــرای وب‌ســایت شــرکت( متمرکــز هســتید، خبــر 

خــوب ایــن اســت کــه بودجــه‌ی خیلــی کمــی لازم داریــد. بازاریابــی درون‌گــرا 

ــر  ــز اســت. اگ ــرای مخاطــب متمرک ــوای باکیفیــت ب ــد محت ــر تولی ــاً ب عمدت

قصــد نداریــد تولیــد محتــوا را بــه شــرکت دیگــری واگــذار کنیــد، فقــط بایــد 

بــرای آن زمــان بگذاریــد و هزینــه‌ای پرداخــت نخواهیــد کــرد. 
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مثــاً بــا اســتفاده از PPC و Google AdWords، می‌توانیــد در رأس نتایــج 

ســرچ گــوگل دیــده شــوید و از رقبــا پیشــی بگیریــد. بســته بــه اینکــه از کدام 

ــاوت  ــان متف ــه‌ی پرداختی‌ت ــد، هزین ــتفاده کنی ــی اس ــدی رقابت ــات کلی لغ

خواهــد بــود. بــه همیــن دلیــل اســت کــه توصیــه می‌کنیــم روی ترافیــک 

ارگانیــک ســایت هــم تمرکــز کنیــد.
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ــوازن .4	 ــی ت ــگان و پول ــال رای بیــن اســتراتژی‌های دیجیت

برقــرار کنیــد.

بــرای موفقیــت اســتراتژی دیجیتــال مارکتینــگ هــم جنبه‌هــای پولــی لازم 

هســتند و هــم جنبه‌هــای رایــگان. مثــاً اگــر بــر ســاخت پرســونای خریــدار 

ــید  ــای مشــتری و مخاطــب را بشناس ــواع نیازه ــا ان ــد ت ــز کنی ــع تمرک جام

ــد،  ــد کنی ــرنخ‌ها تولی ــل س ــرای تبدی ــی را ب ــوای باکیفیت ــان محت و هم‌زم

احتمــالًا بتوانیــد در کمتــر از ۷ مــاه )بــدون هزینــه‌ای بــرای تبلیغــات( موفــق 

ــی را هــم بخشــی از اســتراتژی دیجیتــال در  شــوید. امــا اگــر تبلیغــات پول

ــت می‌رســید.  ــه موفقی ــی ســریع‌تر ب ــد، خیل ــر بگیری نظ
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ــی  ــبکه‌های اجتماع ــئو و ش ــوا، س ــه از محت ــود ک ــنهاد می‌ش در کل پیش

بــرای ایجــاد ترافیــک ارگانیــک )و یــا مجانــی( اســتفاده کنیــد تــا موفقیتــی 

ــم همــه‌ی کانال‌هــا  ــه می‌کنی ــدار و طولانی‌مــدت داشــته باشــید. توصی پای

را امتحــان کنیــد تــا ببینیــد کــدام کانــال برایتــان بهتریــن اســت.
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محتوای جذاب تولید کنید..5	

ــد،  ــان را شــناختید و بودجــه‌ی لازم را فراهــم کردی ــه مخاطبت ــس از آنک پ

ــل  ــرای تکمی ــد. ب ــال می‌رس ــای فع ــرای کانال‌ه ــوا ب ــد محت ــه تولی ــت ب نوب

ــد. ــوا ســر بزنی ــی محت ــه فصــل بازاریاب ــه ب ــن زمین ــان در ای اطلاعاتت
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همه چیز را برای تلفن‌های همراه بهینه‌سازی کنید..6	

یکــی دیگــر از نــکات کلیــدی در دیجیتــال مارکتینــگ، بازاریابــی موبایلــی 

اســت. مــردم آمریــکا در بیــش از ۶۹% مواقــع از تلفــن همــراه بــرای بررســی 

ــردم  ــه م ــی اســت ک ــن در حال ــد )ای ــال اســتفاده می‌کنن رســانه‌های دیجیت

امریــکا، در مقایســه بــا ســایر کشــورها، آن‌قدرهــا هــم اهــل موبایل نیســتند(. 

ــر  ــایت، تصاوی ــای وب‌س ــال، صفحه‌ه ــات دیجیت ــه تبلیغ ــت ک ــم اس مه

ــای  ــرای تلفن‌ه ــال را ب ــای دیجیت ــایر دارایی‌ه ــی و س ــبکه‌های اجتماع ش

ــه  ــد ک ــزاری داری ــر نرم‌اف ــه اگ ــد ک ــان باش ــد. یادت ــازی کنی ــراه بهینه‌س هم

روی تلفــن همــراه فعــال اســت و مخاطــب می‌توانــد از آن بــرای ارتبــاط بــا 

برنــد و خریــد محصــولات اســتفاده کنــد، آن نرم‌افــزار را هــم زیرمجموعــه‌ی 
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ــق  ــد از طری ــا برن ــاط مشــتری ب ــد. ارتب ــر بگیری ــگ در نظ ــال مارکتین دیجیت

ــد.  ــر لذت‌بخــش باش ــق کامپیوت ــاط از طری ــدازه‌ی ارتب ــه ان ــد ب ــل، بای موبای

یعنــی بایــد وب‌ســایتی مناســب بــرای موبایــل و یــا وب‌ســایتی واکنش‌گــرا 

طراحــی کنیــد. بــا ایــن کار مــدت زمــان تولیــد ســرنخ را هم کاهــش می‌دهید 

ــی  ــد عکس‌های ــان تولی ــت. در زم ــد داش ــری خواهن ــات بهت ــردم تجربی و م

کــه می‌خواهیــد در شــبکه‌های اجتماعــی بــه اشــتراک بگذاریــد هــم 

ــس در  ــاد عک ــید. ابع ــته باش ــر داش ــراه را در نظ ــن هم ــران تلف ــاً کارب حتم

موبایــل کوچک‌تــر هســتند و ممکــن اســت بخشــی از متــن آن‌هــا بــه دلیــل 

محدودیــت تعــداد کلمــات حــذف شــود.
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ــه  ــت ک ــم اس ــود دارد و مه ــازی وج ــرای بهینه‌س ــیاری ب ــای بس روش‌ه

ــه  ــر همیش ــد. اگ ــر بگیری ــم در نظ ــراه را ه ــن هم ــوا در تلف ــرات محت تغیی

ــرای  ــه‌‌ی مشــتری لذت‌بخشــی را ب ایــن را در ذهنتــان داشــته باشــید، تجرب

ــید. ــان می‌رس ــه اهدافت ــرده و ب ــم ک ــان فراه مخاطب
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تحقیق کلمات کلیدی.7	

ــوای  ــق محت ــب از طری ــا مخاط ــاط ب ــگ، ارتب ــال مارکتین ــدف از دیجیت ه

ــدی  ــق کلمــات کلی ــدون تحقی ــن هــدف ب شخصی‌سازی‌شــده اســت و ای

مؤثــر )keyword research(، میســر نمی‌شــود. تحقیــق کلمــات کلیــدی 

ــادی دارد.  ــت زی ــوای سئوشــده، اهمی ــرای بهینه‌ســازی وب‌ســایت و محت ب

این‌گونــه مــردم می‌تواننــد وب‌ســایتتان را از طریــق موتورهــای جســتجو پیدا 

کننــد. حتــی اگــر مســئولی را بــه صــورت تمــام‌ وقــت بــرای اســتراتژی ســئو 

ــتور  ــدی را در دس ــات کلی ــق کلم ــد تحقی ــم می‌توانی ــد ه ــتخدام کرده‌ای اس

کار قــرار دهیــد. لیســتی از کلمــات کلیــدی مناســب را کــه بــا محصــول و یــا 

خدماتتــان هم‌خوانــی دارنــد، آمــاده و متغیرهــا را شناســایی کنیــد.
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ــرات .8	 ــده، تغیی ــای انجام‌ش ــاس تجزیه‌وتحلیل‌ه ــر اس ب

لازم را اعمــال کنیــد.

ــر لازم  ــگ مؤث ــال مارکتین ــتراتژی‌های دیجیت ــق اس ــرای خل ــت، ب در نهای

اســت تــا بــر اســاس نتایــج بــه دســت آمــده، تغییراتــی را اعمــال کنیــد. مثلًا 

ــه محتــوای  ــد ماهــی اســت کــه ب ــان چن شــاید متوجــه شــوید کــه مخاطب

اینســتاگرام علاقــه‌ای ندارنــد؛ امــا عاشــق محتــوای توییتــر هســتند. درســت 

اســت کــه در چنیــن موقعیتــی، فرصتــی مناســب بــرای برنامه‌ریــزی مجــدد 

ــد. امــا در نظــر داشــته باشــید کــه  اســتراتژی‌های اینســتاگرام پیــدا کرده‌ای

ــال  ــان کان ــه مخاطبانت ــد ک ــن باش ــانه‌ی ای ــد نش ــوردی می‌توان ــن بازخ چنی

ــد. ــح می‌دهن ــری را ترجی دیگ
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یــا شــاید وب‌ســایتتان دیگــر مثــل قبــل ترافیکــی دریافــت نکنــد. در چنیــن 

حالتــی می‌توانیــد وب‌ســایت را به‌روزرســانی کنیــد؛ یــا کلًا از شــر آن خــاص 

شــوید تــا مخاطبانتــان فقــط بــه محتــوای جدیــد و مرتبــط بــا نیازهایشــان 

ــی را  ــای منعطف ــگ، فرصت‌ه ــال مارکتین ــند. دیجیت ــته باش ــی داش دسترس

ــم  ــن شــما هســتید کــه تصمی ــا ای ــد؛ ام ــرای رشــد مــداوم فراهــم می‌کن ب

می‌گیریــد از آن‌هــا اســتفاده کنیــد یــا نــه.
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)Content Marketing( بازاریابی محتوا
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خواســته‌ی مشــتریان بالفعــل، مشــتریان وفــادار و راغــب و در کل مخاطبان 

از کســب‌وکار شــما، محتــوای ارزشــمند اســت و ایــن محتــوا بایــد بــه گونه‌ای 

ــه اینکــه مخــل آرامــش  ــه طبیعــی باشــد، ن ــان برســد ک ــه دســت مخاطب ب

ــد و  ــک می‌کن ــن کار کم ــام ای ــب‌وکارها در انج ــه کس ــوا ب ــی. محت بازاریاب

فرآینــد جــذب، تعامــل، و راضــی کــردن بازارهــای هــدف را شــامل می‌شــود 

کــه در نهایــت کمــک می‌کنــد نــرخ تبدیــل را بــالا ببریــد، آگاهــی از برنــد را 

بهبــود ببخشــید، درآمــد خــود را افزایــش دهیــد و خــود را بــه عنــوان یــک 

رهبــر صنعتــی معرفــی کنیــد. 
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ــرده  ــوا ک ــی محت ــتراتژی بازاریاب ــک اس ــی ی ــه طراح ــروع ب ــازه ش ــه ت چ

ــود  ــوای خ ــی محت ــتراتژی بازاریاب ــانی اس ــال به‌روزرس ــه در ح ــید و چ باش

ــاد  ــرای ایج ــد ب ــای جدی ــن روش‌ه ــد و یافت ــی مجــدد فرآین هســتید، ارزیاب

و بــه اشــتراک‌گذاری محتــوای مــورد نظــر بــا مخاطبــان هیــچ ضــرری 

ــوا،  ــی محت ــه بازاریاب ــی ب ــگاه جامع ــم ن ــا می‌خواهی ــن راهنم ــدارد. در ای ن

ــوا و اینکــه چطــور یــک  ــی محت ــوا، مثال‌هــای بازاریاب ــی محت ــواع بازاریاب ان

ــم. ــد، بیندازی ــش ببری ــوا را پی ــی محت ــتراتژی بازاریاب اس
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)Content Marketing( بازاریابی محتوا

ــم  ــه مزاح ــزی ک ــر چی ــا ه ــرا )ی ــی برون‌گ ــتراتژی‌های بازاریاب ــروزه، اس ام

مخاطبــان شــما شــود( مثــل گذشــته مخاطــب را تحت‌تأثیــر قــرار نمی‌دهــد. 

ــد  ــه احســاس کن ــه مخاطــب برســد ک ــه‌ای ب ــه گون ــد ب ــوای شــما بای محت

ــرای  ــک روش معمــول ب ــرا( اســت. ی ــی درون‌گ ــا همــان بازاریاب طبیعــی )ی

انجــام ایــن کار خلــق یــک روایــت محتــوا یــا تعریــف یــک داســتان اســت. 

بــا ایــن کار محتــوای شــما معتبرتــر، جذاب‌تــر و متناســب بــا مخاطــب بــه 

ــد. ــر می‌رس نظ
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چرا بازاریابی محتوا مهم است؟

بازاریابــی محتــوا فرآینــد برنامه‌ریــزی، خلــق، توزیــع، بــه اشــتراک‌گذاری و 

انتشــار مطالــب بــرای رســیدن بــه مخاطــب هــدف شــما اســت، کــه می‌توانــد 

عواملــی ماننــد آگاهــی از برنــد، فــروش، دسترســی، تعامــات و وفــاداری را 

افزایــش دهــد. بازاریابــی محتــوا content marketing از ایــن جهــت اهمیــت 

ــد: دارد کــه می‌توانی
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	ˢ در مــورد محصــولات و خدماتــی کــه ارائــه می‌دهیــد مشــتری‌های

ــد. ــوزش دهی ــود را آم ــوه‌ی خ ــتری‌های بالق ــب و مش راغ

	ˢ.نرخ تبدیل را بالا ببرید

	ˢ ــه ــه منجــر ب ــد ک ــن مشــتریان و تجــارت خــود ایجــاد کنی روابطــی بی

ــود. ــاداری ش ــش وف افزای

	ˢ ــه محصــولات و خدمــات ــد کــه چگون ــان خــود نشــان دهی ــه مخاطب ب

ــد. ــل می‌کنن ــا را ح ــای آن‌ه ــما، چالش‌ه ش

	ˢ.حس جمعی پیرامون نام تجاری خود ایجاد کنید
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انواع بازاریابی محتوا

ــا را  ــد آن‌ه ــه می‌توانی ــود دارد ک ــوا وج ــی محت ــی از بازاریاب ــواع مختلف ان

ــی از  ــا برخ ــد. در اینج ــب کنی ــود ترکی ــتراتژی خ ــا در اس ــد ت ــاب کنی انتخ

رایج‌تریــن آن‌هــا را بررســی می‌کنیــم:
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بازاریابی محتوا: رسانه‌های اجتماعی.1	

ــا بیــش از ۳.۶ میلیــارد کاربــر جهانــی شــبکه‌های اجتماعــی، درک ایــن  ب

ــی  ــبکه‌های اجتماع ــی ش ــرا بســیاری از مشــاغل در بازاریاب ــه چ موضــوع ک

ــد:  ــا مانن ــن پلتفرم‌ه ــدادی از ای ــان اســت. تع ــد، آس ــرمایه‌گذاری می‌کنن س

روش‌هــای   Pinterest ،LinkedIN ،Instagram ،Facebook ،Snapchat

متنوعــی بــرای ایجــاد و بــه اشــتراک‌گذاری محتــوا )بــه عنــوان مثــال عکــس، 

ــه  ــد، ک ــتوری و...( دارن ــده، اس ــل ضبط‌ش ــای از قب ــده، فیلم‌ه ــای زن فیلم‌ه

ــرای انتشــار محتــوای خــود اســتفاده کنیــد.  می‌توانیــد از آن‌هــا ب
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بازاریابی محتوا: اینفوگرافی.2	

ــب گرافیــک قابل‌فهــم  ــوای اینفوگرافــی اطلاعــات و داده‌هــا را در قال محت

ــارات  ــاده، عب ــات س ــی از کلم ــا ترکیب ــا ب ــد. اینفوگرافی‌ه ــش می‌ده نمای

کوتــاه و تصاویــر واضــح، روشــی عالــی بــرای برقــراری ارتبــاط مؤثــر محتــوای 

ــده را  ــا پیچی ــی و ی ــوع آموزش ــک موض ــد ی ــر می‌خواهی ــتند. اگ ــما هس ش

ــن  ــه‌ی مخاطبی ــا هم ــی اســت ت ــی انتخــاب خوب ــد، اینفوگراف خلاصــه کنی

ــد. ــد آن را درک کنن بتوانن
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بازاریابی محتوا: وبلاگ.3	

ــدف و  ــتند و در ه ــد هس ــرای قدرتمن ــوای درون‌گ ــوع محت ــا از ن وبلاگ‌ه

ــک  ــتن ی ــا داش ــد. ب ــاز می‌گذارن ــت ب ــرای خلاقی ــما را ب ــت ش ــوع دس موض

وبــاگ می‌توانیــد کارهایــی ماننــد تبلیــغ ســایر مطالــب داخلــی و خارجــی 

ــتراک‌گذاری  ــای اش ــزودن دکمه‌ه ــا، اف ــق لینک‌ه ــاگ از طری ــالات وب و مق

ــد. ــه محصــول را انجــام دهی ــوط ب ــات مرب شــبکه‌های اجتماعــی و اطلاع
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بازاریابی محتوا: پادکست.4	

یــک نظرســنجی در ســال ۲۰۲۰ نشــان داد کــه ۴۹٪ از افــراد ۱۲ تــا ۳۲ ســاله 

ــش  ــن ش ــور میانگی ــه ط ــنجی ب ــل از نظرس ــاه قب ــده در م ــالات متح در ای

ســاعت بــه پادکســت گــوش داده‌انــد. بــه همیــن دلیــل بســیاری از مشــاغل 

و رســانه‌های خبــری شــروع بــه تولیــد و بــه اشــتراک‌گذاری پادکســت‌های 

ــون  ــید چ ــاق باش ــد خ ــت می‌توانی ــد پادکس ــما در تولی ــد. ش ــود کرده‌ان خ

ــایر  ــان س ــما خودت ــن، ش ــر ای ــاوه ب ــتید. ع ــوع آزاد هس ــاب موض در انتخ

فاکتورهــای مربــوط بــه پادکســت را از جملــه آهنــگ اپیزودهــا، افــرادی کــه 

ــدت  ــد و م ــغ می‌کنی ــه پادکســت‌ها را تبلی ــی ک در پادکســت هســتند، جای

ــد. ــن می‌کنی ــزود، تعیی ــان هــر اپی زم
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بازاریابی ویدیویی.5	

طبــق تحقیقــات Wyzowl ۶۹% از مصرف‌کننــدگان اظهــار داشــتند کــه 

ــک  ــات ی ــا خدم ــول ی ــورد محص ــو در م ــق ویدئ ــد از طری ــح می‌دهن ترجی

برنــد اطلاعاتــی کســب کننــد. در ضمــن بازاریابــی ویدئویــی می‌توانــد باعــث 

ــاد  ــه ایج ــک ب ــرمایه و کم ــرخ بازگشــت س ــود ن ــل‌، بهب ــرخ‌ تبدی ــش ن افزای

روابــط بــا مخاطبیــن شــود. شــما می‌توانیــد محتــوای ویدیویــی خــود را در 

رســانه‌های اجتماعــی، صفحــات فــرود )لندینــگ پیــج( یــا وب‌ســایت یــک 

ــد. ــه اشــتراک بگذاری ــاب مشــترک ب بازاری
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بازاریابی محتوا: تبلیغات پولی.6	

ــه  ــترده‌ای ب ــان گس ــا مخاطب ــد ت ــک می‌کن ــما کم ــه ش ــی ب ــات پول تبلیغ

دســت بیاوریــد در تمــام جاهایــی کــه می‌خواهیــد دیــده شــوید، قــرار بگیریــد 

)تبلیغــات پولــی بــه ویــژه هنگامــی کــه بــا بازاریابــی درون‌گــرا همــراه شــود، 

بســیار مفیــد اســت(. مکان‌هــای زیــادی وجــود دارد کــه می‌توانیــد تبلیغــات 

پولــی را بــه اشــتراک بگذاریــد از جملــه در رســانه‌های اجتماعــی، صفحــات 

فــرود، بنرهــا و محتــوای حمایت‌شــده.
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مثال‌های بازاریابی محتوا

در مرحلــه‌ی بعــد بیاییــد بــه برخــی از نمونه‌هــای بازاریابــی محتــوا نگاهــی 

بیندازیــم. مثال‌هــای زیــر از نحــوه‌ی ادغــام محتــوا بــا اســتراتژی بازاریابــی 

بهتــر بــه شــما درک بهتــری می‌دهــد.
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نمونه‌ی بازاریابی رسانه‌های اجتماعی.1	

حســاب اینســتاگرام لــوازم آرایشــی Lush مبنــی بــر نــام تجــاری اســت، بــه 

طــوری کــه محتــوای بازاریابــی آن‌هــا را تکمیــل می‌کنــد. 
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ــد،  ــده باش ــته نش ــی Lush« نوش ــوازم آرایش ــل »ل ــمت پروفای ــر در قس اگ

ــه Lush اســت.  ــق ب ــل متعل ــد کــه ایــن پروفای ــان می‌دانن مشــتریان همچن

صفحــه‌ی اینســتاگرام خــط تولیــد Lush را بــه اشــتراک می‌گــذارد، گزینه‌های 

مختلــف انتخــاب رنــگ و رایحــه محصــولات را نمایــش می‌دهــد و روش‌های 

مختلــف اســتفاده از هــر محصــول را نشــان می‌دهــد. صفحــه‌ی اینســتاگرام 

ایــن برنــد رنگارنــگ و مشــخصه‌ی برنــد Lush اســت و بازتــاب طیــف وســیع 

مشــتریان آن‌هاســت.
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نمونه‌ی بازاریابی اینفوگرافی.2	

IBM هنــگام راه‌انــدازی مارکت‌پلیــس ابــری خــود از اینفوگرافــی اســتفاده 

کــرد. اینفوگرافــی آن‌هــا بــا نــام تجــاری، کامــاً منظــم و خوانــا اســت و بــه 

ــد  ــری خــود چــه می‌کنن ــا مارکت‌پلیــس اب ــه ب ــح می‌دهــد ک وضــوح توضی

و مشــتریان چگونــه می‌تواننــد از آن بهره‌منــد شــوند. همچنیــن مخاطبیــن 

‌را راهنمایــی می‌کنــد کــه چطــور بــه مارکت‌پلیــس دسترســی پیــدا کننــد و 

اســتفاده از آن را شــروع کننــد.
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نمونه‌‌ی بازاریابی محتوای وبلاگ.3	

ــه  ــفر از جمل ــه س ــوط ب ــات مرب ــه اطلاع ــی اســت ک Expedia دارای وبلاگ

فعالیت‌هــای  و  بازدیــد  بــرای  عالــی  مکان‌هــای  هتــل،  پیشــنهادهای 
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ــد،  ــرکت کنی ــان ش ــر جه ــد در سراس ــه می‌توانی ــفرهایی را ک ــه س ــوط ب مرب

ــود  ــاگ خ ــوای وب ــب محت ــور مرت ــه ط ــذارد. Expedia ب ــتراک می‌گ ــه اش ب

ــن  ــه دارد. ای ــد و مشــغول نگ ــدگان را علاقه‌من ــا خوانن ــد ت را منتشــر می‌کن

شــامل طیــف گســترده‌ای از موضوعــات مربــوط بــه هــر نــوع ســفری اســت 

کــه می‌توانیــد تصــور کنیــد. ایــن وبــاگ بــا نــام تجــاری اســت و همــه‌ی 

مقــالات مربــوط بــه هــدف و مأموریــت شــرکت فنــاوری ســفر بــرای جلــب 

ــد اســت.  ــی از برن ــش آگاه مشــتری و افزای

ــورد  ــات خــود و نوشــتن در م ــه خدم ــک دادن ب ــا لین ــن کار را ب ــا ای آن‌ه

مشــتریانی کــه قبــاً تجربــه‌ی مشــتری مثبتــی بــا ایــن شــرکت داشــته‌اند، 

ــد. ــام می‌دهن انج



آموزش بازاریابی 570

نمونه‌ی بازاریابی محتوای پادکست.4	

 HBR ــام ــه ن ــه‌ی بیزینــس هــاروارد )HBR( یــک پادکســت هفتگــی ب مجل

IdeaCast دارد کــه بــا همــکاری رهبــران تجــارت و مدیریــت تولیــد می‌شــود. 

می‌توانیــد subscribe کنیــد تــا صدهــا پادکســت آن‌هــا را بــه طــور مــداوم 

ــه  ــد و ب ــه دلخــواه انتخــاب کنی ــزود را ب ــا اینکــه یــک اپی ــد ی دریافــت کنی

ــا نــام تجــاری بــوده و مکمــل ســایر مطالــب  آن گــوش دهیــد. پادکســت ب

ــاط  ــرای ارتب ــی ب ــک روش عال ــن ی ــت. همچنی ــده در HBR اس ــر ش منتش

ــت  ــه دس ــاری و ب ــام تج ــی از ن ــش آگاه ــدف، افزای ــان ه ــا مخاطب HBR ب

آوردن تعــداد زیــادی از اعضــای مخاطــب از طریــق رســانه‌ای متفــاوت از کار 

ــه HBR( اســت. ــه‌ جــای مقال معمولــی آن‌هــا ) پادکســت ب
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نمونه‌ی بازاریابی محتوای ویدیویی.5	

بــرای مثــال، محتــوای ویدیویــی Dollar Shave Club خیلــی پربازدیــد شــده‌ 

اســت. تلاش‌هــای بازاریابــی آن‌هــا بــا نــام برنــد، طنــز و ســرگرم‌کننده اســت. 

 Dollar Shave Club ،بــا کســب شــهرت از طریــق محتــوای ویدئویــی آنلایــن

رشــد چشــمگیر و شــناخت برنــد را تجربــه کــرده اســت.
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نمونه‌ی بازاریابی محتوای تبلیغات پولی.6	

Revolve شــرکت تولیــدی پوشــاک و اکسســوری از تبلیغــات پولــی و 

ــان هــدف خــود  ــرای جلــب مخاطب حمایت‌شــده در شــبکه‌های اجتماعــی ب

ــی  ــوای تبلیغات ــد. محت ــد‌، اســتفاده می‌کن ــار را می‌خوانن ــه اخب ــی ک در حال

شــامل برخــی از محصــولات آن‌هــا و همچنیــن جزئیــات مربــوط بــه 

حمل‌ونقــل رایــگان و شــرایط مرجوعیــت کالا می‌شــود تــا مخاطبــان هــدف 

ــد(. ــل کنن ــوه تبدی ــداران بالق ــه خری ــد )و ب ــوق دهن ــان س ــه سایت‌ش را ب



آموزش بازاریابی 573

استراتژی بازاریابی محتوا

در آخــر، می‌خواهیــم اســتراتژی بازاریابــی محتــوای شــما را پوشــش 

دهیــم. بــا اجــرای یــک اســتراتژی، تلاش‌هــای شــما بــرای بازاریابــی محتــوا 

در تبدیــل مشــتریان راغــب و دســتیابی بــه مخاطبــان هــدف شــما تأثیرگــذار 

خواهــد بــود.



آموزش بازاریابی 574

	ˢ در فــروش خــود را تعییــن )KPI( شــاخص‌های کلیــدی ارزیابــی عملکــرد

. کنید

	ˢ.کانال‌های محتوای خود را انتخاب کنید 

	ˢ.در مورد نوع محتوا تصمیم بگیرید

	ˢ.بودجه را تعیین کنید

	ˢ.محتوا را ایجاد، منتشر و پخش کنید

	ˢ.نتایج را آنالیز و اندازه‌گیری کنید
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اهداف SMART را تعیین کنید..1	

ــداف  ــن اه ــما تعیی ــوای ش ــی محت ــتراتژی بازاریاب ــمت از اس ــن قس اولی

SMART اســت. اهــداف را بــه شــیوه‌ی‌ SMART )دقیــق، قابــل اندازه‌گیــری، 

قابــل دســتیابی، مرتبــط و مبتنــی بــر زمــان( تعییــن کنیــد. ایــن مــوارد بایــد 

خــاص کســب‌وکارتان باشــد. در اینجــا چنــد نمونــه  از هــدف SMART آورده 

شــده اســت:



آموزش بازاریابی 576

	ˢ.آگاهی از برند را بهبود ببخشید

	ˢ.درآمد را افزایش دهید

	ˢ.تبدیل‌ها را افزایش دهید

	ˢ.وفاداری به برند را بهبود ببخشید

	ˢ.تعامل مشتری را افزایش دهید

	ˢ ــاد ــه و اعتم ــل رابط ــتریان بالفع ــوه و مش ــتری‌های بالق ــن مش  در بی

ــد. ایجــاد کنی

	ˢ.شرکای استراتژیک جذب کنید 
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شاخص‌های کلیدی عملکرد را تعیین کنید..2	

ــداف  ــرای اه ــرد )KPI( را ب ــی عملک ــاخص‌های اصل ــدی، ش ــه بع در مرحل

SMART خــود تنظیــم کنیــد. KPI نقــاط داده‌ای قابــل سنجشــی هســتند کــه 

ــدف  ــا ه ــه ب ــان در مقایس ــرد واقعی‌ت ــری عملک ــرای اندازه‌گی ــد ب می‌توانی

خــود اســتفاده کنیــد.
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SMART مرتبطهدف KPI

آگاهی از برند
ترافیــک ســایت، دنبــال کننــدگان شــبکه‌های اجتماعــی، ثبــت نــام در اشــتراک، ذکــر نــام 

برنــد )توســط مشــتریان و شــرکا(

فروش روزانه، بازدید سایتدرآمد

نرخ تبدیل ، نرخ ترک سبد خرید، روند نرخ حمل و نقل همراه، روند قیمت رقابتیتبدیل‌ها

بازگشت مشتری، ترویج‌ کنندگان، بررسی‌های محصول، بازاریابی ارجاعیوفاداری به برند

لایک‌، اشتراک گذاری، دنبال کردن، منشن کردن، بک لینک‌هامشارکت مشتری

بازگشت مشتری، ترویج کنندگان، دنبال کنندگان، منشن‌هارابطه و اعتماد

مشارکت جدید، منشن‌ها، بک لینک‌هاشرکای استراتژیک
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درباره‌ی نوع محتوا تصمیم بگیرید..3	

ــر  ــا فک ــن کار، ب ــرای ای ــد. ب ــاب کنی ــوا را انتخ ــوع محت ــه ن ــن مرحل در ای

ــد.  ــدار شــروع کنی ــورد مخاطــب هــدف خــود و شــخصیت خری ــردن در م ک

بــه ســؤالات زیــر در مــورد مخاطبــان خــود پاســخ دهیــد تــا انــواع محتــوای 

ــد: مناســب آن‌هــا را محــدود کنی
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	ˢاز شما چه می‌خواهند؟

	ˢآن‌ها به دنبال غلبه بر چه چالش‌هایی هستند؟

	ˢچرا آن‌ها به محصول یا خدمات شما نیاز دارند؟

	ˢچگونه می‌توانید به آن‌ها کمک کنید تا موفق شوند؟

	ˢآن‌ها وقت خود را کجا می‌گذرانند؟

ــی  ــاً بررس ــه قب ــد ک ــوا بیندازی ــف محت ــواع مختل ــه ان ــی ب ــپس، نگاه س

ــد. ــد می‌کنی ــوا را تولی ــوع از محت ــدام ن ــد ک ــم بگیری ــا تصمی ــم ت کردی
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کانال‌های محتوای خود را انتخاب کنید..4	

ــم  ــد تصمی ــه می‌کنی ــازار عرض ــه ب ــه ب ــی ک ــوع محتوای ــورد ن ــی در م وقت

گرفتیــد، وقــت آن اســت کــه کانال‌هــای محتــوای خــاص خــود را انتخــاب 

کنیــد. محتــوای خــود را کجــا بــه اشــتراک می‌گذاریــد؟ از کجــا منتشــر و بــه 

اشــتراک گذاشــته خواهــد شــد؟ بــرای برخــی از انــواع محتــوا، کانالــی کــه 

ــوا  ــوک محت ــرای فیس‌ب ــر ب ــاً اگ ــد مشــهود اســت. مث ــا آن کار کنی ــد ب بای

ــود. ــد ب ــوک خواه ــود فیس‌ب ــما خ ــال ش ــد، کان ــد می‌کنی تولی
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بودجه تعیین کنید..5	

حــالا بودجــه‌ی خــود را تنظیــم کنیــد. نــوع محتــوای تولیدشــده و 

کانال‌هایــی کــه از طریــق آن محتــوا را بازاریابــی می‌کنیــد، در نظــر بگیریــد. 

ــید: ــود بپرس ــر را از خ ــؤالات زی ــه س ــن بودج ــرای تعیی ــپس، ب س
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	ˢ فنــاوری یــا  نرم‌افــزار  بــه خریــد  نیــاز  تولیــد محتــوا  بــرای  آیــا 

ــد Adobe Photoshop، اشــتراک  )نرم‌افزارهــای طراحــی گرافیکــی مانن

Canva، دوربینــی بــرای گرفتــن عکــس و فیلــم بــا کیفیــت( داریــد؟

	ˢ ،آیــا لازم اســت بازاریــاب یا طــراح محتوا )ماننــد هنرمندان، نویســندگان 

ویراســتاران، طراحان( را اســتخدام کنید؟

	ˢآیا برای فضای تبلیغاتی باید هزینه کنید؟

	ˢ آیــا بــرای افزایــش یــا اندازه‌گیــری محتــوای مشــخص خــود، بــه ابــزار

یــا منابــع خاصــی نیــاز داریــد؟
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	ˢ نحــوه‌ی تأثیر‌پذیــری پاســخ‌هایتان بــر بودجــه را یادداشــت کنیــد، چــه

ایــن افزایــش یــا کاهــش در آنچــه از قبــل تخمیــن زده‌ایــد باشــد، چــه 

نباشــد.
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محتوا را تولید و پخش کنید..6	

محتــوای خــود را تولیــد و پخــش کنیــد تــا مخاطبیــن بتواننــد از آن 

ــان از  ــرای اطمین ــل شــوند. ب ــی تبدی ــه مشــتری احتمال ــد و ب اســتفاده کنن

ــد و آن را بیــن مشــتریان  ــد کنی ــوا تولی ــه طــور مــداوم محت اینکــه شــما ب

بالقــوه و مشــتریان بالفعــل خــود بــه اشــتراک بگذاریــد، از تقویــم رســانه‌های 

اجتماعــی یــا تقویــم محتــوا اســتفاده کنیــد. ایــن کار بــه تیــم شــما کمــک 

می‌کنــد تــا از تمــام محتــوای تولیدشــده باخبــر باشــد و همچنیــن بــه شــما 

امــکان می‌دهــد کــه آن را زودتــر از موعــد تعییــن کنیــد. بــرای برنامه‌ریــزی و 

بهینه‌ســازی تمــام محتــوای بازاریابــی خــود از یــک تولیــد محتــوای رایــگان 

اســتفاده کنیــد تــا بــه شــما در تقویــت تبدیل‌هــا کمــک کنــد.
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ــج اســتراتژی  ــل و نتای ــرای تجزیه‌وتحلی ــزار ب ــد اب چن

بازاریابــی محتــوا

	ˢHubSpot نرم‌افزار تجزیه‌وتحلیل بازاریابی

	ˢنرم‌افزار مدیریت رسانه‌های اجتماعی نوین

	ˢMention

	ˢSharedCount

	ˢSprout Social

	ˢGoogle Analytics
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ــی  ــی شــبکه‌های اجتماع بازاریاب
 )SMM(



آموزش بازاریابی 588

ــه مــا کمــک می‌کننــد کــه  ــه نظــر شــما شــبکه‌های اجتماعــی چطــور ب ب

ــری داشــته  ــل بالات ــرخ تبدی ــم، ن ــوه بیشــتری را کشــف کنی مشــتریان بالق

ــد را افزایــش بدهیــم؟ باشــیم و آگاهــی از برن

هــر روز کــه مــن صفحــه‌ی اینســتاگرامم را چــک می‌کنــم )معمــولًا چنــد 

بــار در روز(، پســت‌ها و اســتوری‌های شــرکت The Frye Company کــه 

تولیدکننــده‌ی کفــش اســت توجــه مــن را بــه خــود جلــب می‌کنــد؛ در حــدی 

کــه جــزو طرفــداران ایــن صفحــه شــده‌ام. تصاویــر کفش‌هــا و لباس‌هایــی 

کــه هــرروزه پســت می‌کنــد خیلــی جــذاب هســتند، امــا مهم‌تــر از آن 

ــه  ــد کــه مــن ب ــل اینستاگرام‌شــان می‌گذارن ــی اســت کــه در پروفای محتوای

جرئــت بایــد بگویــم کــه عاشــق آن شــده‌ام.
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پســت‌های آن‌هــا از نظــر نــام تجــاری، خلاقانــه و از نظــر زیبایی‌‌شــناختی 

از  اطمینــان  بــرای  آن‌هــا  عکس‌هــای  فیلترهــای  هســتند.  جــذاب 

هم‌خوانی‌شــان یکســان اســت کــه ایــن باعــث می‌شــود بــرای بازدیدکننــدگان 

پروفایــل اینســتاگرام آن‌هــا حرفــه‌ای، هنــری و منظــم به نظر برســد. حســاب 

Frye در اینســتاگرام بــا ایجــاد یــک هشــتگ خــاص دنبال‌کننــدگان خــود را 

تشــویق می‌کنــد کــه اگــر بــا یــک محصــول Frye تصویــری در صفحــه‌ی خــود 

 Frye بارگــذاری می‌کننــد، از آن هشــتگ اســتفاده کننــد. اکانــت اینســتاگرام

ــت؛  ــی اس ــبکه‌های اجتماع ــق در ش ــی موف ــی از بازاریاب ــه‌ی عال ــک نمون ی

Frye کــه بــا ویژگی‌هــای جــذاب خــود، هم‌اکنــون حــدود ۲۲۵ هــزار فالــوور 

جــذب کــرده، از قابلیــت ترفیــع )Promote( هــم اســتفاده می‌کنــد.
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ــرا  ــت؟ چ ــم اس ــدر مه ــی این‌ق ــبکه‌های اجتماع ــی در ش ــرا بازاریاب ــا چ ام

بایــد وقــت خــود را صــرف ایجــاد اکانــت تجــاری در شــبکه‌های اجتماعــی 

ــبکه‌های  ــی در ش ــتراتژی بازاریاب ــک اس ــور ی ــع چط ــد؟ و در واق ــود کنی خ

اجتماعــی ایجــاد کنیــد کــه بــرای تجــارت خــاص شــما مناســب باشــد؟ در 

ایــن فصــل، پاســخ همــه‌ی ایــن ســؤالات را شــرح خواهیــم داد، امــا ابتــدا، 

ــم. ــف کنی ــی را تعری ــبکه‌های اجتماع ــی در ش ــد بازاریاب بیایی
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بازاریابی شبکه‌‌های اجتماعی چیست؟

بازاریابــی شــبکه‌های اجتماعــی نوعــی ایجــاد محتــوا بــرای تبلیــغ تجــارت 

ــد  ــی مانن ــانه‌های اجتماع ــف رس ــای مختل ــما در پلتفرم‌ه ــولات ش و محص

فیس‌بــوک، اینســتاگرام و توییتــر اســت. محتــوای خاص شــما باید متناســب 

ــا همــان پلتفرمــی باشــد کــه در آن بــه اشــتراک گذاشــته می‌شــود تــا در  ب

بــالا بــردن نــرخ تبدیــل و افزایــش آگاهــی برنــد بــه شــما کمــک کنــد.

بــه‌ عبــارت‌ دیگــر، بازاریابــی در شــبکه‌های اجتماعــی بــه معنــای دســتیابی 

بــه مخاطبــان و مشــتریان هــدف اســت؛ جایــی کــه دور هــم جمــع شــده‌اند 

و در تعامــل بــا یکدیگــر و برنــد شــما هســتند.
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ــد  ــرای رش ــی ب ــبکه‌های اجتماع ــی در ش ــی بازاریاب ــه به‌طورکل ــی‌ ک در حال

مشــاغل فوق‌العــاده ارزشــمند و ســودمند اســت )در توضیحــات زیــر متوجــه 

ــان  ــر اســاس اینکــه مخاطب ــد شــد(، اســتراتژی شــما ب منظــور مــن خواهی

خاصتــان در شــبکه‌های اجتماعــی چقــدر وقــت صــرف می‌کننــد، متفــاوت 

خواهــد بــود.
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قبــل از اینکــه بیشــتر بــه بازاریابــی شــبکه‌های اجتماعــی بپردازیــم، بیاییــد 

اســتراتژی را بــر اســاس پلتفرم‌هــا بخش‌بنــدی‌ کنیــم.
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فیس‌بوک

ˢ کاربــران: روزانــه در سراســر جهــان بالــغ‌ بــر ۱.۷۹ میلیــارد کاربــر فعــال 	

دارد.

ˢ مخاطبان: افراد بالای ۲۵ سال و کمتر از ۵۶ سال هستند.	

ˢ ارتباط صنعت: B2C )کسب‌وکار با مشتریان(	

ˢ بهترین پلتفرم برای: آگاهی از برند و تبلیغات	
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توییتر

* ــب 	 ــون مخاط ــر ۱۸۶ میلی ــغ‌ ب ــان بال ــر جه ــه در سراس ــران: روزان کارب

فعــال دارد.

* مخاطبان: عموماً افراد بالای ۲۵ سال و کمتر از ۴۰ سال هستند.	

* ارتبــاط صنعــت: B2C )کســب‌وکار بــا مشــتریان( و B2B )کســب‌وکار 	

بــا کســب‌وکار(

* بهترین پلتفرم برای: روابط عمومی و خدمات مشتریان	
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اینستاگرام

* کاربــران: ماهانــه در سراســر جهــان بالــغ‌ بــر ۱ میلیــارد مخاطــب فعــال 	

دارد .

* مخاطبان: عموماً افراد بالای ۲۵ سال و کمتر از ۴۰ سال هستند.	

* ارتباط صنعت: B2C )کسب‌وکار با مشتریان(	

* ارتباطــی 	 بــا تکنیک‌هــای  بــرای: رســانه‌هایی  پلتفــرم  بهتریــن 

ــط  ــده توس ــوای تولیدش ــت‌صحنه و محت ــع پش ــش وقای ــی، نمای طبیع

ــات ــران، تبلیغ کارب
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 لینکدین

* ــون مخاطــب 	 ــر ۶۷۵ میلی ــغ‌ ب ــان بال ــه در سراســر جه ــران: ماهان کارب

ــال دارد. فع

* مخاطبان: عموماً افراد ۲۵ تا ۷۵ سال هستند.	

* ارتباط صنعت: B2B )کسب‌وکار با کسب‌وکار(	

* بهتریــن پلتفــرم بــرای: روابــط بیــن کســب‌وکارها، توســعه‌ی تجــارت 	

و بازاریابــی اســتخدامی

 



آموزش بازاریابی 598

یوتیوب

* کاربــران: ماهانــه در سراســر جهــان بالــغ‌ بــر ۲ میلیــارد مخاطــب فعــال 	

دارد.

* مخاطبان: عموماً بین ۱۱ تا ۳۰ سال	

* ارتباط صنعت: B2C )کسب‌وکار با مشتری(	

* بهترین پلتفرم برای: آگاهی برند، تبلیغات	



آموزش بازاریابی 599

مزایای بازاریابی شبکه‌های اجتماعی

دلایــل مختلفــی وجــود دارد که شــرکت شــما بخواهد از بازاریابی شــبکه‌‌های 

اجتماعــی اســتفاده کنــد. مــا فهرســتی از چهــار دلیــل مفیــد را بــرای بررســی 

جمــع‌‌آوری کرده‌ایــم. بیاییــد ببینیــم چــه چیزهایــی ازنظــر متخصصــان مــا 

مهــم اســت!
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افزایش آگاهی از برند.1	

در ســال ۲۰۱۸، بیــش از ۳.۲ میلیــارد نفــر در شــبکه‌های اجتماعــی در 

سراســر جهــان حضــور داشــتند. بــا توجــه بــه ایــن آمــار و ارقــام، حتمــاً پــی 

برده‌ایــد کــه چــرا مــا تأکیــد داریــم کــه بایــد کســب‌وکار شــما در شــبکه‌های 

اجتماعــی محتــوای مربــوط بــه محصولتــان را بــه اشــتراک بگــذارد. عــاوه بــر 

ایــن، انتشــار جزئیــات مربــوط بــه شــرکت شــما از طریــق یــک یــا دو پلتفــرم 

می‌توانــد بــه شــما در بهبــود آگاهــی از برنــد کمــک کنــد.
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در حقیقــت، ثابت‌شــده اســت کــه رســانه‌های اجتماعــی بــا افزایــش تعامل، 

ــواردی  ــامل م ــی ش ــل اجتماع ــد. تعام ــش می‌دهن ــد را افزای ــی از برن آگاه

ماننــد نظــرات، لایک‌هــا، اشــتراک‌گذاری‌ها و ارســال مجــدد مطالــب اســت. 

همین‌طــور، رســانه‌های اجتماعــی بــا هدایــت ترافیــک بازدیــد مســتقیم بــه 

ســایت شــما کمــک می‌کننــد تــا آگاهــی از برنــد را افزایــش دهیــد. 

ایــن کار را می‌توانیــد بــا درج لینکــی مســتقیم بــه وب‌ســایت در پروفایــل، 

بیوگرافــی و پســت‌های خــود انجــام دهیــد.
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ایجاد سرنخ و افزایش نرخ تبدیل.2	

ــه اشــتراک‌گذاری محصــولات در رســانه‌های اجتماعــی روشــی  ــغ و ب تبلی

ــرخ  ــرخ تبدیــل و ن ــرای کاهــش هزینــه‌ی جــذب ســرنخ، افزایــش ن ســاده ب

رشــد فــروش اســت، زیــرا شــما بــرای افــرادی تبلیــغ می‌کنیــد کــه بــا دنبــال 

ــا شــما تعامــل داشــته باشــند. ایــن  ــد ب کــردن حســابتان تصمیــم می‌گیرن

ــه از روش‌هــای اســتفاده از  ــد نمون ــد چن کار چطــور انجــام می‌شــود؟ بیایی

رســانه‌های اجتماعــی بــرای تولیــد ســرنخ بیشــتر را بــا هــم مــرور کنیــم تــا 

مفهــوم دو جملــه‌ی بــالا را بهتــر درک کنیــد.
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	ˢ بــرای بازدیدکننــدگان و دنبال‌کننــدگان صفحــه‌ی خــود مســابقه ایجــاد

کنیــد تــا در پروفایل‌هــای شــبکه‌های اجتماعــی شــما مشــارکت 

ــند. ــته باش بیشــتری داش

	ˢ لینــک بــه وب‌ســایت و پیشــنهاد‌های خــود را در بخــش بیوگرافــی

ــد. ــرار بدهی ــود ق ــل خ پروفای

	ˢ ویدیوهــای زنــده را میزبانــی کنیــد، دربــاره‌ی محصــولات خــود صحبــت

کنیــد و در مــورد اخبــار مهیــج شــرکت خــود جزئیــات ارائــه دهیــد.

	ˢ ــای ــی از کانال‌ه ــی در یک ــبکه‌های اجتماع ــی ش ــن بازاریاب ــک کمپی ی

خــود پیــاده کنیــد.
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تقویت ارتباط با مشتریان.3	

بــا ارتبــاط و تعامــل بــا دنبال‌کننــدگان صفحه‌هــای شــبکه‌های اجتماعــی 

ــد.  ــن آن‌هــا و تجــارت خــود ایجــاد کنی ــدار بی ــط پای ــد رواب خــود، می‌توانی

ایــن کار را می‌توانیــد در تعامــل بــا آن‌هــا در پســت‌های خــود، پاســخگویی 

ــان  ــه برایش ــی ک ــه کمک ــر گون ــه‌ی ه ــا و ارائ ــرات آن‌ه ــؤالات و نظ ــه س ب

ــؤالاتی  ــود س ــدگان خ ــد. از دنبال‌کنن ــام دهی ــد، انج ــر می‌آی ــتتان ب از دس

راجع‌بــه محصــولات خودتــان و حتــی نقــاط درد )pain point( آن‌هــا بپرســید 

ــه آن‌هــا  ــد؛ ب ــرای ایجــاد اعتمــاد، از تکنیــک giveaway اســتفاده کنی ــا ب ی

هدیه‌هایــی بدهیــد کــه انتظــار آن را ندارنــد تــا نشــان دهیــد کــه چقــدر بــرای 

اطلاعاتــی کــه می‌دهنــد یــا حتــی پشــتیبانی آن‌هــا ارزش قائــل هســتید.
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از رقبا بیاموزید.4	

ــده  ــرگ برن ــه دســت آوردن ب ــرای ب ــی ب ــی روشــی عال ــانه‌های اجتماع رس

ــه تکنیک‌هــای آن‌هــا در رســانه‌های  ــده ب ــرگ برن ــا اســت؛ ب ــه رقب نســبت ب

اجتماعــی، محصــولات مــورد تبلیــغ آن‌هــا، کمپین‌هایــی کــه اجــرا می‌کننــد 

یــا ســطح تعامــل آن‌هــا بــا دنبال‌کنندگانشــان اشــاره دارد. رســانه‌های 

اجتماعــی بــه شــما ایــن امــکان را می‌دهنــد تــا ببینیــد چــه چیــزی بــرای 

رقابــت شــما مفیــد نیســت و کــدام‌ یــک نتیجــه‌ی مطلوبــی نــدارد؛ بنابرایــن 

بــه شــما کمــک می‌کنــد تــا تصمیــم بگیریــد کــه در رویکــرد شــرکتتان چــه 

ــد. در آخــر اینکــه، بررســی  ــت نگه‌داری ــا ثاب ــد ی ــر دهی ــد تغیی ــزی را بای چی

اکانت‌هــای اجتماعــی رقبــا می‌توانــد بــه شــما کمــک کنــد تــا از موفقیــت 
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ــل  ــان حاص ــود اطمین ــد خ ــودن برن ــرد ب ــی و منحصربه‌ف ــای بازاریاب روش‌ه

کنیــد و یــاد بگیریــد کــه چگونــه تحلیلــی رقابتــی انجــام دهیــد تــا بتوانیــد 

رقبــا را شکســت دهیــد.
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چگونــه یــک اســتراتژی بازاریابــی شــبکه‌‌های اجتماعــی 

ایجــاد کنیــم؟

پنــج مرحلــه بــرای اطمینــان از پایدار بودن برنامــه‌ی بازاریابی در شــبکه‌های 

ــن  ــد ای ــود دارد. بیایی ــما وج ــب‌وکار ش ــر کس ــت ب ــر مثب ــی و تأثی اجتماع

مراحــل را بــا جزئیــات بیشــتری بیــان کنیــم تــا بتوانیــد اســتفاده از آن‌هــا 

را بــرای تجــارت خــود و بازاریابــی شــبکه‌های اجتماعــی یــا سوشــال 

مارکتینــگ )SMM( شــروع کنیــد.
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ــق .1	 ــان خــود تحقی ــداران و مخاطب ــاره‌ی شــخصیت خری درب

کنیــد.

اولیــن قــدم بــرای ایجــاد یــک اســتراتژی بازاریابــی شــبکه‌های اجتماعــی 

ایــن اســت کــه تعییــن کنیــد شــخصیت یــا پرســونای خریــدار و مخاطبــان 

شــما چیســت تــا بتوانیــد انــواع نیازهــای مشــتری و علایــق آن‌هــا را 

ــرادی  ــورد اف ــن کار، در م ــام ای ــرای انج ــد. ب ــرار دهی ــدف ق ــتی ه ــه‌ درس ب

ــی  ــی و چگونگ ــد و چرای ــدا کنی ــی پی ــا دسترس ــه آن‌ه ــد ب ــه می‌خواهی ک

گروه‌بنــدی آن‌هــا فکــر کنیــد. بــرای مثــال، اگــر شــرکت شــما شــلوار لــگ و 

ــان  ــد روز می‌فروشــد، ممکــن اســت مخاطب ــدن و م کفــش مخصــوص دوی

ــه دوســت  ــد ک ــا ۴۱ ســال در نظــر بگیری هــدف خــود را در رده ســنی ۲۵ ت
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دارنــد مرتــب لبــاس ورزشــی شــیک بپوشــند؛ بــه ســبک لباس‌هــای راحــت. 

بــا در نظــر گرفتــن شــخصیت خریــدار و مخاطــب خــود، می‌توانیــد تعییــن 

کنیــد کــه چــه محتوایــی دنبال‌کننــدگان و مشــتریانی را کــه می‌خواهیــد بــه 

دســت بیاوریــد، جــذب می‌کنــد و چگونــه می‌توانیــد محتــوای جــذاب ایجــاد 

ــد. ــد نگه‌داری ــود را علاقه‌من ــدگان خ ــال کنن ــا دنب ــد ت کنی
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ــی .2	 ــای اجتماع ــدام پلتفرم‌ه ــه در ک ــد ک ــخص کنی مش

بازاریابــی می‌کنیــد.

ــدام  ــه در ک ــن اینک ــی، تعیی ــانه‌های اجتماع ــاب رس ــک بازاری ــوان ی به‌عن

ــت.  ــم اس ــیار مه ــد بس ــتراک می‌گذاری ــه اش ــود را ب ــوای خ ــا محت پلتفرم‌ه

وقتــی صحبــت از انتخــاب یــک کانــال ارتباطــی مناســب بــرای کســب‌وکار 

ــدارد؛ بیشــتر  ــط وجــود ن ــا غل ــک پاســخ درســت ی ــاً ی شــما می‌شــود، لزوم

ــا  ــه آن‌ه ــت ک ــی اس ــما و مکان‌های ــدف ش ــان ه ــاز مخاطب ــه نی ــوط ب مرب

ــد. ــرف می‌کنن ــود را در آن ص ــت خ وق
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طبــق گفتــه‌ی انــدرو دلانــی، مدیــر بازاریابــی شــبکه‌های اجتماعــی 

:HubSpot

ــوه و  ــه مشــتریان بالق ــی باشــید ک ــروز جای ــه ام ــم اســت ک »مه

مخاطــب شــما هســتند و جایــی کــه فــردا می‌رونــد. بهتــر اســت از 

منحنــی حرکــت مشــتریان جلوتــر باشــید تــا عقــب نمانیــد.«



آموزش بازاریابی 612

بــرای مثــال، اگــر بــه دنبــال مخاطبــان بیــن ۲۵ تــا ۴۱ ســاله‌ای هســتید کــه 

اتفاقــاً علاقه‌منــد بــه فعالیت‌هــای ورزشــی هســتند، احتمــالًا بایــد تمامــی 

ــراد  ــه اف ــل ک ــن دلی ــه ای ــد، ب ــتاگرام بگذاری ــود را روی اینس ــای خ تلاش‌ه

بیــن ۲۵ تــا ۴۰ ســال بیشــترین مخاطبــان ایــن رســانه اجتماعــی هســتند.
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محتوای منحصربه‌فرد و جذاب ایجاد کنید..3	

باوجــود میلیاردهــا کاربــر شــبکه‌های اجتماعــی در سرتاســر کــره‌ی زمیــن، 

تردیــدی وجــود نــدارد کــه حداقــل برخــی از فالوورهــا و دنبال‌کننــدگان شــما 

یــا افــرادی کــه پروفایــل شــما را بررســی می‌کننــد، محتــوای رقیــب شــما یــا 

ســایر مشــاغل صنعتــی را کــه شــما در آن فعــال هســتید نیــز دیده‌انــد. بــه 

همیــن دلیــل بایــد محتــوای جذابــی بــرای رســانه‌های اجتماعــی خــود ایجاد 

ــر روی دکمــه‌ی  ــرای کلیــک ب ــی ب ــد کــه کامــاً متفــاوت باشــد و دلیل کنی

»دنبــال کــردن« و تعامــل بــا نــام تجــاری شــما بــرای مخاطــب شــما فراهــم 

کنــد. بــرای اینکــه بــه خلاقیــت خــود کمــک کنیــد، محتوایــی را کــه رقبــای 

ــد محصــولات  ــه می‌توانی ــز اینکــه چگون ــد و نی ــه اشــتراک می‌گذارن شــما ب
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خــود را بــه‌ صــورت منحصربه‌‌فــرد تبلیــغ کنیــد، در نظــر بگیریــد. همین‌طــور، 

ــه کار  ــود را ب ــتفاده‌ی خ ــورد اس ــرم م ــط پلتف ــده توس ــای ارائه‌‌ش ویژگی‌ه

ــا  ــد ت ــوک پخش‌کنی ــده در فیس‌ب ــای زن ــد ویدئوه ــاً می‌توانی ــد. مث بگیری

ــا  ــد ی ــه اشــتراک بگذاری ــه ارائــه‌ی محصــول را ب ــوط ب آخریــن جزئیــات مرب

یــک بــازی تبلیغاتــی انجــام دهیــد.

ــه  ــک ب ــرای کم ــود ب ــی خ ــدگان فعل ــتریان و تبلیغ‌کنن ــت، از مش درنهای

ــدد  ــال مج ــا ارس ــد ب ــن کار را می‌توانی ــد. ای ــتفاده کنی ــوا اس ــد محت تولی

محتــوای آن‌هــا یــا تشــویق آن‌هــا بــه اســتفاده از هشــتگ بــرای بــه اشــتراک 

ــد هشــتگ  ــا محصــولات شــما )مانن ــر خــود ب ــات و تصاوی گذاشــتن تجربی

ــد. ــردم( انجــام دهی ــر ک ــاً ذک ــه قب Frye's Instagram ک
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برای پست‌های خود برنامه‌ریزی کنید..4	

یکــی از ســاده‌ترین راه‌هــا بــرای اطمینان از اشــتراک‌گذاری محتوا، اســتفاده 

از راهکارهــای مدیریــت شــبکه‌های اجتماعــی طبــق یــک برنامه‌ریــزی 

اســت. ایــن ابزارهــا بــه شــما امــکان می‌دهنــد کپشــن بنویســید، تصاویــر و 

فیلــم بســازید و پســت‌ها را از قبــل مشــخص کنیــد. عــاوه بــر ایــن، آن‌هــا 

به‌طــور خــودکار محتــوای شــما را طبــق یــک برنامــه بــه اشــتراک می‌گذارنــد 

ــد. راه‌حل‌هــای  ــرل می‌کنن ــرای شــما کنت ــه‌ی تعامــات پســت‌ها را ب و کلی

ــه  ــد و ب ــی می‌کن ــت شــما صرفه‌جوی ــی در وق ــت شــبکه‌های اجتماع مدیری

شــما امــکان می‌دهــد تــا روی کارهــای دیگــر خــود تمرکــز کنیــد.
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چند وقت یک‌بار باید در رسانه‌های اجتماعی پست بگذارید؟

تــا اینجــای کار، ممکــن اســت از خــود بپرســید کــه چنــد بــار در روز یــا مــاه 

بایــد محتــوا را در کانال‌هــای رســانه‌های اجتماعــی خــود ارســال کنیــد. بــه‌ 

عنــوان یــک قانــون کلــی، فقــط بایــد زمانــی در رســانه‌های اجتماعــی پســت 

بگذاریــد کــه محتــوای بــا کیفیتــی بــرای اشــتراک‌گذاری داشــته باشــید. بــه 

ایــن معنــا کــه شــما وقتــی مطلبــی را ارســال می‌کنیــد، حتمــاً دلیلــی داریــد. 

ــود،  ــت می‌ش ــال پس ــات ارس ــت از دفع ــه صحب ــی ک ــب زمان ــن‌ ترتی ــه‌ ای ب

ــم  ــی ک ــر خیل ــب باشــید! اگ ــد. مراق ــرار کنی ــادل درســتی برق ــد تع می‌توانی

پســت بفرســتید، مطمئنــاً فالوورهــا شــما را فرامــوش خواهنــد کــرد. 



آموزش بازاریابی 617

ــرای فالوورهــا  ــاً پســت ارســال کنیــد، احتمــالًا ب اگــر بیــش‌ از حــد و مرتب

ــد منجــر  ــوه می‌توان ــت به‌طــور بالق ــود. هــر دو وضعی ــد ب ــده خواهی آزاردهن

بــه از دســت دادن فالــوور و کاهــش تعامــل شــود. بــرای جلوگیــری از ایــن 

ــب  ــال مطل ــتانداردهای ارس ــح اس ــورد توضی ــادی در م ــع زی ــت، مناب وضعی

ــود دارد.  ــما وج ــه‌ی ش ــرای مطالع ــا ب ــی و پلفترم‌ه ــانه‌های اجتماع در رس

ــت،  ــاوت اس ــدد متف ــن ع ــی ای ــا محصول ــغل ی ــر ش ــرای ه ــی، ب به‌طورکل

بنابرایــن بایــد آنچــه را بــرای مخاطبانتــان مفیــد اســت، پیــدا کنیــد. پــس، 

بــرای تعییــن میــزان بالاتریــن تعامــل می‌توانیــد بــا تعــداد کمتــر پســت و 

همین‌طــور فاکتورهــای دیگــری ماننــد زمــان ارســال در روز آزمایــش خــود را 

شــروع کنیــد کــه بفهمیــد کــدام روش و کــدام زمــان بهتــر اســت.
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تأثیر کار و نتایج خود را تجزیه‌وتحلیل کنید..5	

یکــی از مهم‌تریــن جنبه‌هــای بازاریابــی در شــبکه‌های اجتماعــی اطمینــان 

از موفقیــت تلاش‌هــای شــما در رســیدن بــه اهدافتــان اســت. بــرای تعییــن 

ایــن موضــوع، بایــد تمــام پســت‌های خــود را در هــر کانــال پیگیــری کنیــد. 

ایــن کار را می‌توانیــد بــا بررســی و مدیریــت متریک‌هــای شــبکه‌های 

اجتماعــی خــود انجــام دهیــد.
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* متریک‌های رسانه‌های اجتماعی	

معیارهــای اندازه‌گیــری شــبکه‌های اجتماعــی، داده‌هــای مربــوط بــه 

ــتریانتان در  ــان و مش ــر مخاطب ــما ب ــر ش ــما و تأثی ــت‌های ش ــت پس موفقی

پلتفرم‌هــای مختلــف اســت. ایــن معیارهــا ممکــن اســت شــامل اطلاعاتــی 

ــال کــردن، اشــتراک‌گذاری و ســایر  در مــورد میــزان تعامــل، پســندیدن، دنب

تعامــات شــما در هــر پلتفرمــی باشــد. اینجــا ۱۰ مــورد از مهم‌تریــن معیارهــا 

ــم: ــان می‌کنی ــه بی ــورت خلاص ــما به‌ص ــرای ش را ب
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	ˢ تعامــل: ایــن مــورد شــامل کلیک‌هــا، نظــرات، پســندیدن‌ها و پاســخ‌ها

بــه پســت‌های شــما در شــبکه‌های اجتماعــی اســت. همین‌طــور 

انــواع مختلــف دیگــر تعامــل کــه مخصــوص هــر پلتفــرم هســت ماننــد 

پســت‌های »ذخیره‌شــده« در اینســتاگرام و پســت‌های »پین‌شــده« 

کــه در پینترســت وجــود دارد.

	ˢ تعــداد افــرادی کــه هرگونــه محتــوای مرتبــط بــا صفحــه :reach ریــچ

یــا پروفایــل شــما را مشــاهده کرده‌انــد، )reach( شــما را مشــخص 

می‌کنــد.
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	ˢ ــت ــرادی اس ــداد اف ــار تع ــن معی ــا: ای ــا فالووره ــدگان ی دنبال‌کنن

ــما  ــردن« ش ــال ک ــه‌ی »دنب ــد و روی دکم ــود داری ــل خ ــه در پروفای ک

کلیــک کــرده و به‌طــور منظــم محتــوای شــما را در صفحــه‌ی فیــد خــود 

مشــاهده می‌کننــد.

	ˢ ایــن معیــار تعــداد دفعاتــی اســت کــه یــک :impression ایمپرشــن

پســت از پروفایــل یــا صفحــه‌ی شــما مشــاهده می‌شــود، خــواه مخاطبان 

شــما روی آن کلیــک کننــد یــا نــه. ایــن مــوارد معمــولًا هنگامــی اتفــاق 

می‌افتــد کــه شــخصی در صفحــه‌ی فیــد خبــری خــود اســکرول می‌کنــد، 

امــا روی هــر چیــزی کلیــک نمی‌کنــد.
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	ˢ ــر ــا ه ــوک، اســنپ چــت، اینســتاگرام ی ــو: در فیس‌ب ــد از ویدی بازدی

ــداد  ــار تع ــن معی ــرداری، ای ــت فیلم‌ب ــا قابلی ــر ب ــی دیگ ــال اجتماع کان

ــد. ــان می‌ده ــو را نش ــر ویدئ ــد از ه بازدی

	ˢ بازدیــد از پروفایــل: تعــداد افــرادی کــه صفحــه‌ی رســانه‌ی اجتماعــی

شــما را بازکرده‌انــد، تعــداد بازدیــد از پروفایــل شــما اســت.

	ˢ منشــن‌ها: ایــن معیــار تعــداد دفعاتــی اســت کــه اعضــای مخاطــب در

پســت‌های خــود از پروفایــل شــما نــام‌ برده‌انــد.
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برچســب‌ها )تــگ(: ایــن معیــار زمانــی اســت کــه مخاطبــان شــما نــام 

ــه  ــری اضاف ــت دیگ ــه پس ــما را ب ــتگ ش ــا هش ــما ی ــرکت ش ــل ش پروفای

می‌کننــد.

	ˢ ــی از ــه یک ــت ک ــی اس ــورد زمان ــن م ــدد )Repost(: ای ــال مج ارس

مخاطبــان شــما قطعــه‌ای از محتــوای شــما را در پروفایــل خــود ارســال 

می‌کنــد.

	ˢ ایــن معیــار پســت‌هایی را نشــان :)Shares( اشــتراک‌گذاری‌ها

می‌دهــد کــه دنبال‌کننــدگان و مخاطبــان شــما از پروفایــل شــما 

می‌گیرنــد و در شــبکه‌ی خــود بــه اشــتراک می‌گذارنــد.
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شــما می‌توانیــد بــا اســتفاده از همــان روش‌هایــی کــه بــرای ایجــاد ســرنخ 

و افزایــش نــرخ تبدیــل کــه بالاتــر توضیــح دادیــم، بــر همــه‌ی ایــن معیارهــا 

ــل  ــش داده و تعام ــود را افزای ــی خ ــدگان اجتماع ــد، دنبال‌کنن ــر بگذاری تأثی

کلــی پروفایــل خــود را بهبــود ببخشــید. 

ــگ( در  ــدگان خــود، برچســب‌گذاری )ت ــا دنبال‌کنن ــو ب ــا گفتگ ــد ب می‌توانی

محتــوا، پاســخگویی بــه ســؤالات آن‌هــا، پســندیدن پســت‌های آن‌ها، تشــویق 

ــه اشــتراک گذاشــتن مطالــب  ــه اســتفاده از هشــتگ‌های شــما و ب آن‌هــا ب

شــما، ارتبــاط بیشــتری بــا آن‌هــا برقــرار کنیــد.
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ــی  ــانه‌های اجتماع ــای رس ــوان معیاره ــه می‌ت چگون

را انــدازه گرفــت؟

بــه روش‌هــای  را  شــما می‌توانیــد معیارهــای شــبکه‌های اجتماعــی 

مختلــف بررســی کنیــد، مثــاً می‌توانیــد ابزارهــای تحلیلــی موجــود در 

ــا  ــد. در اینج ــه کار بگیری ــد را ب ــتفاده می‌کنی ــه اس ــی ک ــای مختلف پلتفرم‌ه

ــم: ــام می‌بری ــما ن ــرای ش ــه ب ــد نمون چن

* توییتر آنالیزتیکز	

* فیسبوک آنالیتیکز	

* اینستاگرام اینسایت	
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عــاوه بــر ایــن، ممکن اســت اســتفاده از یــک ابــزار تجزیه‌وتحلیــل و ردیابی 

ــای  ــد معیاره ــر می‌خواهی ــد. اگ ــاب کنی ــد Google Analytics را انتخ مانن

ســنجش در شــبکه‌های اجتماعــی و وب‌ســایت خــود را ردیابــی کنیــد، 

ــزی در  ــای برنامه‌ری ــت، بســیاری از راهکاره ــی اســت. درنهای ــزار عال ــن اب ای

شــبکه‌های اجتماعــی )همان‌طــور کــه قبــاً بررســی کردیــم( از ویژگی‌هــای 

نظــارت و ردیابــی خــودکار داخلــی اســتفاده می‌کننــد. همــه‌ی ایــن ابزارهــای 

ردیابــی معیارهــای رســانه‌های اجتماعــی، تصویــر بهتــری بــرای شــما ایجــاد 

ــد انجــام  ــی بای ــرای افزایــش تعامــل چــه اصلاحات ــد ب ــد کــه بفهمی می‌کنن

ــا حتــی پاســخ‌های مشــتریان در ایجــاد ایــن اصلاحــات راهنمــای  دهیــد ی

خوبــی خواهنــد بــود.
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منابع بازاریابی شبکه‌های اجتماعی

ــی در شــبکه‌های اجتماعــی و نحــوه‌ی ایجــاد  ــای بازاریاب ــه مزای ــون ک اکن

اســتراتژی خــود را بررســی کردیــم، بیاییــد در مــورد منابــع مختلــف موجــود 

بــرای کمــک بــه شــما در ایــن راه صحبــت کنیــم. انبوهــی از منابــع بازاریابــی 

در شــبکه‌های اجتماعــی وجــود دارد کــه می‌توانیــد بــرای ایجــاد یــک 

اســتراتژی شــبکه‌ی اجتماعــی بــرای شــرکت خــود اســتفاده کنیــد. مطمئنــاً 

ــورد  ــد، در م ــد و بخوانی ــر را ببینی ــای زی ــای آموزشــی و کتاب‌ه ــر دوره‌ه اگ

ــان  ــود، اطمین ــرکت خ ــازی ش ــای مج ــرای فعالیت‌ه ــل ب ــکار عم ــاد ابت ایج

بیشــتری خواهیــد یافــت.
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دوره‌های آموزشی بازاریابی شبکه‌های اجتماعی

در اینجــا ســه روش بــرای تحصیــل در زمینــه‌‌ی بازاریابــی شــبکه‌های 

ــما  ــاری ش ــاص تج ــرایط خ ــرای ش ــالًا ب ــه احتم ــود دارد ک ــی وج اجتماع

ــد. ــروری باش ض

از مؤسسات آموزشی مدرک بگیرید..1	

اگرچــه لزومــاً »مــدرک بازاریابــی شــبکه‌های اجتماعی« از ســوی دانشــگاه‌ها 

ارائــه نمی‌شــود، امــا دوره‌هــای آنلایــن برخــی مؤسســات طراحی‌شــده اســت 

کــه می‌توانیــد در آن‌هــا شــرکت کنیــد و مطالــب خوبــی هــم یــاد بگیریــد.
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از یک وب‌سایت یادگیری آنلاین استفاده کنید..2	

وب‌ســایت Lynda یکــی دیگــر از منابــع عالــی آموزشــی اســت. ایــن 

ــات  ــاره‌ی موضوع ــی را درب ــای آموزش ــن و دوره‌ه ــوزش آنلای ــایت آم وب‌س

متنوعــی در زمینــه‌ی بازاریابــی شــبکه‌های اجتماعــی ارائــه می‌دهــد.
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گواهی از یک شرکت کسب کنید..3	

ممکــن اســت تصمیــم بگیریــد که از یــک شــرکت گواهینامه بگیریــد؛ مانند 

گواهینامــه‌ی شــبکه‌های اجتماعــی HubSpot. دوره‌ای کــه شــرکت‌هایی 

ماننــد هاب‌اســپات رایــگان برگــزار می‌کننــد، بــه شــما می‌آمــوزد کــه 

چگونــه بــا مشــتریان خــود ارتبــاط برقــرار کنیــد و نــرخ تبدیــل خــود را بهبــود 

ببخشــید. همین‌طــور چنیــن دوره‌هایــی کمــک می‌کنــد درک بهتــری از 

چگونگــی توســعه‌ی اســتراتژی، گســترش دامنــه‌ی دسترســی بــه مشــتری و 

اندازه‌گیــری میــزان بازگشــت ســرمایه‌ی رســانه‌های اجتماعــی خــود کســب 

کنیــد.
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کتاب‌های بازاریابی شبکه‌های اجتماعی

خوانــدن مطالــب مرتبــط بــا بازاریابــی در شــبکه‌های اجتماعــی یکــی دیگــر 

ــه اســت.  ــن زمین ــات بیشــتر در ای ــرای کســب اطلاع ــی ب ــای عال از روش‌ه

اینجــا چنــد نمونــه از کتاب‌هــای بســیار معــروف ایــن حــوزه آورده شــده.
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	1 رســانه‌های اجتماعــی دوســت داشــتنی: چگونــه می‌تــوان .

مشــتریان خــود را خوشــحال کــرد، یــک برنــد قــوی ایجــاد کــرد 

ــته‌ی  ــد؛ نوش ــگفت‌انگیز ش ــوک ش ــی در فیس‌ب ــور کل ــه ط و ب

»دیــو کرپــن«

ایــن کتــاب )پرفروش‌تریــن کتــاب نیویــورک‌ تایمــز( دوست‌داشــتنی 

بــودن و تعامــل بــا دنبال‌کننــدگان در شــبکه‌های اجتماعــی را یکــی از 

ــا  ــه کمــک مشــتریان و تبلیغ‌کننده‌ه ــد ب ــرای رش ــا ب ــن روش‌ه قدرتمندتری

ــوای  ــه محت ــه چگون ــوزد ک ــما می‌آم ــه ش ــاب ب ــن کت ــد. ای ــوان می‌کن عن

تأثیرگــذاری بــرای فاللورهــای خــود ایجــاد کنیــد تــا بتواننــد بــا شــبکه‌های 
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شــما تعامــل کــرده و مطالبتــان را به اشــتراک بگذارنــد. دیو کرپــن، همچنین 

ــم  ــه دائ ــد ک ــان حاصــل کنی ــد اطمین ــه چــرا شــما بای ــد ک ــح می‌ده توضی

ــد  ــان بتوانی ــا در هــر برهــه از زم ــد ت ــان را خوشــحال می‌کنی دنبال‌کنندگانت

آن‌هــا را حفــظ کنیــد.
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چگونــه داســتان خــود را در دنیــای پرهیاهــوی شــبکه‌های .2	

ــری  ــته‌ی »گ ــود، نوش ــنیده ش ــه ش ــم ک ــان کنی ــی بی اجتماع

واینرچــوک«

بــه گفتــه‌ی گــری واینرچــوک، نویســنده‌ی کتاب، رمــز موفقیــت در بازاریابی 

در شــبکه‌های اجتماعــی ایــن نیســت کــه محتــوای زیــادی را تولیــد کنیــم. 

ــان هــدف ایجــاد کــرد  ــا مخاطب ــد محتوایــی خــاص و متناســب ب بلکــه بای

ــرای ایــن کار اســتفاده نمــود. واینرچــوک  و همین‌طــور از بســتر مناســب ب

ــا  ــاط ب ــراری ارتب ــن برق ــن کار و همچنی ــام ای ــوه‌ی انج ــود نح ــاب خ در کت

دنبال‌کننــدگان و مشــتریان خــود را در ســطح عمیق‌تــری از طریــق رســانه‌های 
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اجتماعــی بیــان می‌کنــد. بــه کمــک مطالــب ایــن کتــاب شــما یــاد خواهیــد 

گرفــت کــه چگونــه محتوایــی به‌یادماندنــی و منحصربه‌فــرد بســازید کــه در 

مقایســه بــا محتــوای رقبــا برتــر باشــد.
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کتــاب رســانه‌های اجتماعــی B2B: بــا تولیــد ســرنخ‌های .3	

و  ایمیــل  فیس‌بــوک،  توییتــر،   ،LinkedIn وبلاگ‌نویســی، 

ــی شــوید؛  ــک ســوپر اســتار بازاریاب ــه ی ــل ب ــر تبدی ــوارد دیگ م

ــار« ــپ بودن ــته‌ی »کی نوش

ــه  ــی ک ــورد راه‌های ــار، در م ــپ بودن ــی HubSpot، کی ــد بازاریاب ــر ارش مدی

ــتری  ــرنخ‌های بیش ــی س ــبکه‌های اجتماع ــق ش ــب‌وکارهای B2B از طری کس

ایجــاد کننــد و نــرخ تبدیــل خــود را افزایــش دهنــد، راهنمایی‌هایــی نوشــته 

اســت. در ایــن کتــاب روش‌هــای عملیاتــی عنوان‌شــده کــه می‌توانیــد بــرای 

ــا فالوورهــای خــود و بهبــود ســرنخ و همین‌طــور  افزایــش دنبال‌کننــدگان ی
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درک ROI از اســتراتژی‌های مختلــف بازاریابــی در رســانه‌های اجتماعــی 

B2B اســتفاده کنیــد.
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وقــت آن رســیده کــه بازاریابــی را در شــبکه‌های اجتماعــی شــروع 

ــد  ــت دارن ــی فعالی ــبکه‌های اجتماع ــر در ش ــا نف ــروزه میلیارده ــد. ام کنی

و بســیاری از مشــاغل و بازاریابــان از کانال‌هــای مجــازی بــرای تبلیــغ 

ــن، از  ــد. بنابرای ــتفاده می‌کنن ــتریان اس ــا مش ــل ب ــود و تعام ــولات خ محص

همیــن امــروز بــرای افزایــش تعــداد فالوورهــا، بهبــود تعامــل و تقویــت نــرخ 

ــود  ــب‌وکار خ ــی کس ــبکه‌های اجتماع ــی ش ــتراتژی بازاریاب ــل، روی اس تبدی

ــد. کار کنی
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ــی موتورهــای جســتجو  بازاریاب
 )SEM(
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درســت اســت کــه اســتفاده از اســتراتژی‌های ارگانیــک بازاریابــی موتورهــای 

ــی  ــا گاه ــتند، ام ــروری هس ــدت ض ــک بلندم ــذب ترافی ــرای ج ــتجو ب جس

اوقــات نمی‌توانیــد بــدون هزینــه کــردن، جایــی در صفحــه‌ی‌ نمایــش نتایــج 

 SEM داشــته باشــید و اینجاســت کــه بــه )SERP( موتورهــای جســتجو

احتیــاج پیــدا می‌کنیــد. بیاییــد بــا یــک مثــال شــروع کنیــم. فــرض کنیــد 

ــم. ــارت »summer shoes« را در گــوگل ســرچ کنی عب
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ــوی‌  ــتراتژی ســئوی ق ــک اس ــایت Zappos ی ــد س ــه می‌بینی ــور ک همان‌ط

بــه کار بــرده اســت. چــرا کــه صفحــه‌ی‌ مرتبــط بــا Summer shoes در بیــن 

ــش  ــه نمای ــه‌ی‌ ب ــن نتیج ــا اولی ــورد. ام ــه چشــم می‌خ ــایت اول ب ــد س چن

ــد.  گذاشــته شــده، تبلیغــی اســت کــه برایــش پــول پرداخــت کرده‌ان
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ــروع  ــوگل ش ــولات از گ ــد محص ــرای خری ــتجوها ب ــه ۳۵% جس ــا ک از آنج

می‌شــود و جســتجوهای گــوگل معمــولًا دقیقــه‌ای انجــام می‌شــوند، ضــروری 

اســت کــه محصــول و خدمات‌تــان در بالاتریــن جایــگاه SERP ارائــه شــوند.

ــولًا  ــتجو معم ــای جس ــج موتوره ــی در نتای ــن جایگاه ــه چنی ــیدن ب رس

ــه  ــت ک ــل اس ــن دلی ــه ای ــتر ب ــت؛ بیش ــن نیس ــک ممک ــورت ارگانی ــه ص ب

ــده  ــایرین دی ــر از س ــه بالات ــان از اینک ــرای اطمین ــر ب ــب‌وکارهای دیگ کس

شــوند، پــول می‌دهنــد. در چنیــن حالتــی ضــروری اســت کــه در SEM یــا بــه 

ــد. ــرمایه‌گذاری کنی ــتجو س ــای جس ــی موتوره ــی بازاریاب عبارت
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 Search یــا  SEM ،بازاریابــی موتورهــای جســتجو

چیســت؟  Engine Marketing

بازاریابــی موتورهــای جســتجو یــا SEM، بــه تبلیغاتــی گفتــه می‌شــود کــه 

بــرای آن هزینــه می‌کنیــد تــا محصــول و خدماتتــان در SERP بــه نمایــش 

گذاشــته شــوند. بــا اســتفاده از SEM، وقتــی کاربــران کلمــات کلیــدی خاصی 

را ســرچ می‌کننــد، در صفحــه‌‌ی نتایــج گــوگل نشــان داده می‌شــوید. در ایــن 

فصــل بهتریــن ابزارهــای SEM را برایتــان گــردآوری کرده‌ایــم تــا بــا اســتفاده 

از آن‌هــا، محصــول و خدماتتــان را تبلیــغ کنیــد. بــه عــاوه، عناصــر حــراج 

تبلیغــات )Ad Auction( بازاریابــی موتورهــای جســتجو را هــم برایتــان آمــاده 

کرده‌ایــم. پــس بــا مــا همــراه باشــید.
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حراج تبلیغات چیست و چگونه کار می‌کند؟

وقتــی تصمیــم گرفتیــد تــا در SEM ســرمایه‌گذاری کنیــد، بایــد وارد حــراج 

تبلیغــات )ad auction( شــوید. در ایــن مطلــب فقــط روی تبلیغــات گــوگل 

ــز می‌شــویم. )Google Ads( متمرک

ــه‌ی  تبلیغــی کــه در گــوگل می‌بینیــد پیــش از نمایــش در SERP از مرحل

حــراج تبلیغــات عبــور کــرده اســت. بــرای ورود بــه حــراج تبلیغــات، بایــد در 

ابتــدا کلیدواژه‌هایــی کــه می‌خواهیــد برایشــان در مناقصــه شــرکت کنیــد را 

مشــخص و اعــام کنیــد چقــدر حاضریــد بــرای هــر کلیــک بپردازیــد. وقتــی 

گــوگل اعــام کنــد کــه واژه‌ی انتخابی‌تــان در لیســت جســتجوهای کاربــران 

قــرار گرفتــه اســت، وارد حــراج تبلیغــات شــده‌اید. 
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ــط  ــتجوهای مرتب ــی جس ــات در تمام ــه تبلیغ ــت ک ــه نیس ــه این‌گون البت

بــا کلیــدواژه نمایــش داده شــوند. برخــی کلیدواژه‌هــا آن‌ قدرهــا هــم نیــت 

تجــاری ندارنــد کــه تبلیغــات را بــه صفحــات وب متصــل کننــد؛ مثــاً اگــر 

ــی  ــچ تبلیغ ــد، هی ــرچ کنی ــوگل س ــت« را در گ ــگ چیس ــارت »مارکتین عب

برایتــان نمایــش داده نمی‌شــود.

ــه  ــود ک ــل نمی‌ش ــد، دلی ــب باش ــغ مناس ــرای تبلی ــان ب ــه کلیدواژه‌ت اینک

مناقصــه را ببریــد. حــراج تبلیغــات دو فاکتــور اساســی را بــرای نمایــش تبلیغ 

ــت  ــاز کیفی ــنهادی و امتی ــی پیش ــت نهای ــد: قیم ــی می‌کن در SERP بررس

ــغ،  ــت تبلی ــاس کیفی ــر اس ــت ب ــاز کیفی ــان. امتی )Quality Score( تبلیغت

ــاس ۱  ــده و در مقی ــرود )landing page( تعیین‌ش ــه‌ی ف ــدواژه و صفح کلی
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 »Status« ــد در بخــش ــت را می‌توانی ــاز کیفی ــزارش می‌شــود. امتی ــا ۱۰ گ ت

ــه  ــان ب ــه تبلیغت ــد. هرچ ــوگل‌ادز مشــاهده کنی ــت گ ــدی در اکان واژه‌ی‌ کلی

ــر باشــد  ــر بالات ــر باشــد، احتمــال کلیــک کــردن کارب ــران مرتبط‌ت ســرچ کارب

و تجربــه‌ی صفحــه‌ی فــرود لذت‌بخش‌تــری را بــرای کاربــران فراهــم کنیــد، 

ــد. ــری کســب می‌کنی ــت بالات ــاز کیفی امتی
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استراتژی‌های بازاریابی موتورهای جستجو

ــا  ــتراتژی‌های SEM( ب ــتجو )اس ــای جس ــی موتوره ــتراتژی‌های بازاریاب اس

ــک  ــاد ی ــرای ایج ــوند. ب ــف می‌ش ــی تعری ــات پول ــازی تبلیغ ــدف بهینه‌س ه

اســتراتژی خــوب، بایــد بــا ســازوکار پلتفرم‌هــای تبلیغــات پولــی آشــنا شــوید 

ــدی،  ــات کلی ــد کلم ــا )مانن ــرد آن‌ه ــر عملک ــر ب ــای مؤث ــد متغیره و بتوانی

بودجــه و کپــی( را بــه خوبــی مدیریــت کنیــد. بــرای موفقیــت در تبلیغــات 

پولــی، بایــد چنــد فاکتــور زیــر را در نظــر داشــته باشــید:
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* 	Keyword Intent

اســتراتژی تبلیغــات کلیکــی )Pay-per-click( یــا PPC، بــا انتخــاب کلمــات 

کلیــدی مناســب بــرای مناقصــه شــروع می‌شــود. بایــد بــرای انتخــاب 

کلیــدواژه‌ی مناســب تحقیــق کنیــد؛ یعنــی بایــد ببینیــد می‌خواهیــد 

تبلیغتــان در ازای جســتجوی چــه کلمــه‌ای نشــان داده شــود. بــا پیــدا 

کــردن اصطلاحــات برنــد، اصطلاحاتــی کــه محصولتــان را شــرح می‌دهنــد و 

آن‌هایــی کــه رقابتتــان را توضیــح می‌دهنــد، شــروع کنیــد. اگــر بودجه‌تــان 

محــدود اســت، می‌توانیــد فقــط روی کلماتــی مناقصــه کنیــد کــه بــه قصــد 

ــوند.  ــرچ می‌ش ــردن س ــد ک خری



آموزش بازاریابی 649

امــا اگــر بودجــه‌ی بیشــتری داریــد، می‌توانیــد روی کلمــات کلیــدی‌ای کــه 

ــه  ــر ب ــه کمت ــی ک ــد مشــتری ســرچ می‌شــوند و کلمات ــل ســفر خری در اوای

محصولاتتــان مرتبــط هســتند هــم ســرمایه‌گذاری کنیــد.
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* رقابــت 	 و   )Keyword Volume( کلیــدواژه  حجــم 

)Competition (

اگــر کســی کلمــات کلیدی‌تــان را ســرچ نکند، هیــچ نتیجــه‌ای از تبلیغاتتان 

نمی‌گیریــد. در عیــن حــال، کلیدواژه‌هایــی بــا حجم‌هــای بســیار بــالا رقابــت 

ــم  ــر ه ــاط کمت ــبب ارتب ــوارد س ــی م ــد )و در برخ ــذب می‌کنن ــتری ج بیش

ــت  ــالا و کم‌رقاب ــم ب ــط، حج ــی مرتب ــردن کلیدواژه‌های ــدا ک ــوند(. پی می‌ش

ــا  ــه آن‌ه ــق ب ــن تحقی ــد در حی ــه می‌توانی ــتند ک ــی هس ــن گزینه‌های بهتری

برســید؛ امــا یادتــان باشــد کــه بــه راحتــی پیــدا نمی‌شــوند. بــه عــاوه اینکــه 

بایــد بیــن تقاضــا )حجــم( و بودجــه )رقابــت( تــوازن ایجــاد کنیــد.
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* 	)Keyword Cost( هزینه‌ی کلیدواژه

جایــگاه تبلیغتــان بــر اســاس قیمــت پیشــنهادی و امتیــاز کیفیــت گــوگل 

ــت و  ــه قیم ــی ک ــود. تبلیغات ــن می‌ش ــاخته‌اید، تعیی ــه س ــی ک ــه تبلیغ ب

ــه  ــد آورد. ب ــه دســت خواهن ــت را ب ــن موقعی ــد بهتری ــری دارن ــت بالات کیفی

ــر  ــتند. و اگ ــر هس ــی گران‌ت ــای رقابت ــه کلیدواژه‌ه ــت ک ــل اس ــن دلی همی

ــس  ــود. پ ــش داده نمی‌ش ــان نمای ــد، تبلیغت ــنهاد کنی ــی پیش ــت پایین قیم

میــزان رقابــت بــرای واژه‌ی کلیــدی را مشــخص کنیــد و مطمئــن شــوید کــه 

تــوان رقابــت داریــد.
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* ساختار اکانت و کمپین	

ــرای همه‌شــان امتحــان کنیــد. امــا در چنیــن حالتــی  ــا یــک تبلیــغ ب را ب

بیشــتر بودجــه بــه کلیدواژه‌هــای پرحجــم اختصــاص یافتــه و امتیــاز 

کیفیتتــان پاییــن می‌آیــد. بــه همیــن دلیــل اســت کــه تعییــن ســاختاری 

ــی دارد. ــت بالای ــت Google Ads اهمی ــرای اکان ــب ب مناس
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* 	:Google Ads مراحل مرتب‌سازی کمپین‌های

	ˢ ــان داده ــب نش ــدواژه‌ی منتخ ــرای کلی ــه ب ــی‌ای ک ــغ )Ad(: کپ تبلی

ــد. ــد ش خواه

	ˢ.جستجویی که روی آن مزایده کرده‌اید :)Keyword( کلیدواژه

	ˢ ــوب ــای محب ــی از کلیدواژه‌ه ــی )Ad Group(: گروه ــروه تبلیغات گ

ــده‌اند. ــته‌بندی ش ــوع دس ــاس موض ــر اس ــه ب ک

	ˢ گروه‌هــای مدیریــت  ســطح  بالاتریــن   :)Campaign( کمپیــن 

تــی. تبلیغا
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ــی  ــتراتژی‌های بازاریاب ــت اس ــدم موفقی ــا ع ــت ی ــزان موفقی ــد می می‌توانی

موتورهــای جســتجو را در تمامــی ایــن ســطوح مشــخص کنیــد. در نتیجــه‌ی 

ــا دارد  ــان کج ــد پولت ــنجید و می‌دانی ــان را می‌س ــزان عملکردت ــن کار، می ای

ــود. ــرج می‌ش خ
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)Copy( کپی

پــس از آن‌ کــه کلیــدواژه را انتخــاب و ســاختار اکانــت را مشــخص کردیــد، 

بایــد تبلیــغ خوبــی بنویســید و کلیک‌هــا را بــه دســت آوریــد. عناصــر 

ــه  ــال چ ــاً دنب ــتجوکننده‌ها دقیق ــد جس ــد بفهمی ــغ: بای ــک تبلی ــف ی مختل

می‌گردنــد. بعــد بایــد مطمئــن شــوید کــه تبلیغــی عالــی نوشــته‌اید و 

پیشــنهادی جــذاب ارائــه می‌دهیــد. یادتــان باشــد کــه نمی‌توانیــد بازاریابــی 

موتورهــای جســتجو SEM را پــس از ســاختن رهــا کنیــد. بــا مدیریــت مــداوم 

ــد  ــه کســب می‌کنی ــد، تجرب ــری می‌کنی ــه جلوگی ــن بودج ــدر رفت PPC از ه

و کلیدواژه‌هایتــان را بهینه‌ســازی می‌کنیــد.  همــه‌ی ایــن کارهــا بــرای 

ــه و کســب بالاتریــن میــزان ROI مهــم هســتند . بهــره‌وری بهین
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SEM بهترین ابزارهای بازاریابی موتورهای جستجو 

این‌هــا بهتریــن ابزارهــای بازاریابــی موتورهــای جســتجو هســتند کــه 

می‌توانیــد اســتفاده کنیــد:
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	1.HubSpot's Ad Tracking نرم‌افزار

هــدف از تبلیغــات پولــی ســرگرمی نیســت. هــدف تولیــد ســرنخ‌ و کســب 

درآمــد اســت. ابزارهــای موجــود درنرم‌افــزار HubSpot Ads کمــک می‌کننــد 

ــات در  ــر تبلیغ ــع نباشــید و تأثی ــک قان ــک و کلی ــری ترافی ــه اندازه‌گی ــا ب ت

مراحــل مختلــف ســفر خریــدار را هــم بررســی کنیــد. بــا کمــک ایــن نرم‌افــزار 

می‌توانیــد نقــاط قــوت را مشــخص، کانــال SEM را تنظیــم و تبلیغــات را بــا 

ــد. ــتا کنی ــان هم‌راس ــای مارکتینگ‌ت ــایر تلاش‌ه س
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	2.SEMrush

بــا اســتفاده از SEMrush می‌توانیــد کلیدواژه‌هــا را بــه صورت جامع بررســی 

کنیــد، رتبه‌بنــدی کلیدواژه‌هــا را بررســی کنیــد، حسابرســی کــرده و ترافیــک 

را آنالیــز کنیــد. SEMRush ابــزاری قدرتمنــد بــرای پیــدا کــردن فرصت‌هــا و 

رتبه‌بنــدی کلیدواژه‌هــای دنبالــه‌دار long-tail اســت. می‌توانیــد از ایــن ابــزار 

 SEMRush اســتفاده کنیــد. مثــاً می‌توانیــد از SEM در بخش‌هــای مختلــف

بــرای پیــدا کــردن مکان‌هایــی کــه رقبــا تلاش‌هــای بازاریابی‌شــان را متمرکــز 

کرده‌انــد اســتفاده کنیــد؛ می‌توانیــد حضــور منطقــه‌ای رقبــا را بررســی کنیــد 

تــا بدانیــد روی کلیــدواژه‌ی مشــخصی چقــدر بایــد ســرمایه‌گذاری کنیــد. بــه 

ــید و  ــی بشناس ــراج تبلیغات ــان را در ح ــن رقیبت ــد اصلی‌تری ــاوه می‌توانی ع
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کلیــدواژه‌ای کــه برایــش قیمــت پیشــنهاد کرده‌انــد را پیــدا کنیــد. ایــن ابــزار 

ــی  ــن اطلاعات ــت. چنی ــر اس ــا بی‌نظی ــی رقب ــر تبلیغات ــناخت عناص ــرای ش ب

ــرای انتخــاب اســتراتژی پولــی خودتــان ضــروری هســتند و می‌توانیــد در  ب

مواقعــی کــه نمی‌دانیــد چطــور بایــد از ســایرین در SERP پیشــی بگیریــد، از 

ایــن ابزارهــا اســتفاده کنیــد.
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	3.Google Trends

ــتجوهای  ــم جس ــا حج ــد ت ــک می‌کن ــدز Google Trends کم ــوگل ترن گ

کلیــدواژه‌ی مشــخصی را )در منطقــه‌ی خــاص، بــازه‌ی زمانــی خــاص و 

ــه بیشــتر  ــی ک ــن کار عبارت‌های ــا ای ــد. ب ــی مشــخص( بررســی کنی ــا زبان ی

جســتجو می‌شــوند را پیــدا می‌کنیــد. از آنجــا کــه هیــچ‌ کــس دوســت نــدارد 

ــا ایــن  ــه افــول دارد، ب ــد کــه محبوبیتــی رو ب ــه کن ــرای کلیــدواژه‌ای هزین ب

ابــزار مفیــد می‌توانیــد تلاش‌هــای SEM را بهینه‌ســازی کنیــد. 
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اندازه‌گیــری میــزان علاقــه‌ی مــردم بــه محصــول و خدماتــی کــه در 

منطقــه‌ی جغرافیایــی خــاص ارائــه می‌دهیــد، مخصوصــاً اگــر بــرای تجــارت 

ــه  ــی‌هایی ب ــن بررس ــت. چنی ــم اس ــیار مه ــد، بس ــی کار می‌کنی الکترونیک

ــه‌ای  ــی در منطق ــای پول ــودن تلاش‌ه ــد ب ــا از مفی ــد ت ــکان می‌ده ــما ام ش

ــد. ــه کنی ــری هزین ــول کمت ــدت پ ــوید و در طولانی‌م ــن ش ــاص مطمئ خ
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	4.Keywordtool.io

ــد از  ــه می‌توان ــت ک ــن اس ــات Keywordtool.Io ای ــن امکان ــی از بهتری یک

ــرای  گــوگل، بینــگ، یوتیــوب، آمــازون، اینســتاگرام، توییتــر و اپ اســتور ب

بررســی کلیدواژه‌هــا اســتفاده کنــد. بــا چنیــن امکاناتــی تلاشــی هدفمندتــر 

خواهیــد داشــت. ایــن ســایت همچنیــن می‌توانــد کلمــه‌ی کلیــدی پایــه‌ای 

ــه  ــد؛ در نتیج ــه ده ــا آن را ارائ ــط ب ــارات مرتب ــات و عب ــت و کلم را دریاف

لیســت جامع‌تــری از کلیدواژه‌هــا داریــد تــا بــرای تبلیغــات اســتفاده کنیــد.

 Google Autocomplete نســخه‌ی رایــگان ایــن ســایت بــا اســتفاده از

می‌توانــد تــا ۷۵۰ کلیــدواژه‌ی long-tail را جمــع‌ آوری کــرده و بهتریــن 

کلیدواژه‌هــا را مشــخص کنــد. 
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بــه عــاوه می‌توانیــد از ایــن ابــزار بــرای آنالیــز ترندهــای جســتجو در گــوگل 

ــان مطمئــن شــوید.  ــدواژه‌ی انتخابی‌ت ــا از محبوبیــت کلی ــد ت اســتفاده کنی

بــا چنیــن امکاناتــی می‌توانیــد کلیدواژه‌هایــی انتخــاب کنیــد کــه در 

ــند. ــد باش ــان مفی ــدت برایت طولانی‌م
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	5.Google Ads Keyword Planner

از آنجــا کــه احتمــالًا گــوگل را بــرای نمایــش تبلیغــات انتخــاب می‌کنیــد، 

خــوب اســت کــه از Google Ads Keyword Planner بــرای جســتجوی 

ــای  ــتجوی واژه‌ه ــرات جس ــزان تغیی ــد و می ــتفاده کنی ــدی اس ــات کلی کلم

ــه شــما کمــک  ــن سیســتم ب ــد. ای ــان بررســی کنی ــول زم ــف را در ط مختل

ــن و  ــد و بهتری ــر کنی ــان را محدودت ــات کلیدی‌ت ــت کلم ــا لیس ــد ت می‌کن

ــد. ــاب کنی ــب‌وکارتان انتخ ــرای کس ــات را ب ــن کلم مؤثرتری
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Keyword Planner همچنیــن می‌توانــد قیمــت حــدودی حــراج کلمه‌هــای 

ــد و قیمــت پیشــنهادی مناســبی را )بســته  ــن بزن ــان تخمی ــدی را برایت کلی

بــه بودجــه‌ی تبلیغاتی‌تــان( پیشــنهاد دهــد. از همــه بهتــر، وقتــی کلمــات 

ــا  ــان را ب ــن تبلیغاتی‌ت ــد کمپی ــد، می‌توانی ــدا کردی ــدی مناســبتان را پی کلی

اســتفاده از ایــن ابــزار راه‌انــدازی کنیــد.
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	6.SpyFu

هیچ‌وقــت شــده آرزو کنیــد ای کاش می‌دانســتید رقبــا چــه کلمــات 

کلیــدی‌ای را بــرای گــوگل می‌خرنــد و چــه گزینه‌هــای تبلیغاتــی‌ای را 

امتحــان می‌کننــد؟ بــا SpyFu بــه آرزویتــان می‌رســید. کافــی اســت حــوزه‌ی 

ــا  ــه بیزینس‌ه ــدی‌ای ک ــات کلی ــام کلم ــا تم ــد ت ــتجو کنی ــی را جس خاص

ــه  ــا اســتفاده از آن رتب ــه ب ــدی‌ای ک ــد، کلمــات کلی روی Adwords خریده‌‌ان

آورده‌انــد و تمامــی کلماتــی کــه طــی ۱۲ ســال گذشــته اســتفاده کرده‌انــد را 

مشــاهده کنیــد. بــه عــاوه بــا اســتفاده از ایــن سیســتم می‌توانیــد تبلیغــات 

پولــی خودتــان و رتبه‌بنــدی ســئوی محتوایتــان در گــوگل، بینــگ و یاهــو را 

هــم ثبــت و بررســی کنیــد.



آموزش بازاریابی 667

	7.WordStream

ــق،  ــرای تحقی ــه ب ــت ک ــات اس ــت تبلیغ ــزار مدیری ــک اب WordStream ی

اندازه‌گیــری و بهینه‌ســازی عملکــرد تبلیغاتــی مــورد اســتفاده قــرار می‌گیــرد. 

ــد و  ــه می‌ده ــا ارائ ــز داده‌ه ــای پیشــرفته‌ای از آنالی ــزار گزارش‌ه ــن نرم‌اف ای

ابزارهــای خلــق تبلیغــات بی‌نظیــری دارد. WordStream همچنیــن ابزارهــای 

هشــدار و بررســی رونــد کاری را نیــز در اختیارتــان قــرار می‌دهــد تــا بتوانیــد 

ــد. ــری کنی ــان تصمیم‌گی ــای تبلیغاتی‌ت ــوص کمپین‌ه در خص
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)Email Marketing( ایمیل مارکتینگ
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ازاریابــی ایمیلــی یــا همــان ایمیــل مارکتینــگ Email marketing، تقریباً از 

ابتــدای شــروع کار ایمیل‌هــای الکترونیــک، آغــاز بــه کار کــرد و هرگــز حتی با 

قالب‌هــای جدیــد بازاریابــی در بیــن بازاریابــان الکترونیــک متوقــف نخواهــد 

شــد. بــه همیــن دلیــل Email marketing تبدیــل بــه پــایِ ثابــت روش‌هــای 

بازاریابــی بــرای مشــاغل کوچــک، متوســط و بــزرگ شــده اســت. عــاوه بــر 

ایــن، اکنــون دوره‌هــا، وبینارهــا و کنفرانس‌هــای مختلفی در سراســر جهان در 

زمینــه‌ی بازاریابــی ایمیلــی برگــزار می‌شــود تــا بــه افــراد بــرای بهینه‌ســازی 

ــن روش  ــون از ای ــر تاکن ــد. اگ ــک کن ــی کم ــل )CRO( در بازاریاب ــرخ تبدی ن

 )dropshipping( دراپ‌شــیپینگ  بازاریابــی  اســتراتژی‌های  در  بازاریابــی 

خودتــان اســتفاده نکرده‌ایــد، بهتــر اســت هــم‌ اکنــون دســت‌ بــه‌ کار شــوید.
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ایمیل مارکتینگ چیست؟

ایمیــل مارکتینــگ Email marketing یــک کانــال بازاریابــی اســت کــه در 

آن شــرکت‌ها ایمیل‌هایــی را بــا رعایــت اصــول تجــاری بــه یــک فهرســتی از 

افــراد ارســال می‌کننــد کــه در کمپیــن بازاریابــی ایمیلــی خــود ثبــت کرده‌انــد. 

هــدف از بازاریابــی از طریــق ایمیــل هدایــت افــراد بــه وب‌ســایت یک شــرکت 

یــا خریــد از بخــش فــروش اســت. ایمیــل مارکتینــگ طــی ســال‌های اخیــر 

ــوای  ــم محت ــون می‌توانی ــن اکن ــت، بنابرای ــه اس ــل‌ یافت ــرعت تکام ــه‌ س ب

ــم. ــدی کنی ــان را بخش‌بن ــازی و مخاطب ــا را شخصی‌س ایمیل‌ه
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بازاریابــی ایمیلــی هنــوز هــم یکــی از مقرون‌به‌صرفه‌تریــن و بهتریــن 

ــی  ــاً، بازاریاب ــل اســت. مطمئن ــرخ تبدی ــال در ن ــی دیجیت ــای بازاریاب روش‌ه

 )PPC( ــه ازای کلیــک رســانه‌های اجتماعــی، اســتراتژی ســئو و پرداخــت ب

هــم در بــازار کار وجــود دارد و بازاریابــان را هیجــان‌زده کــرده‌ اســت، امــا گــول 

ــج  ــت و نتای ــه اس ــد و کم‌هزین ــیار قدرتمن ــگ بس ــل مارکتین ــد! ایمی نخوری

ــراه دارد. ــه هم ــی ب ــرای فروشــگاه‌ها در تجــارت الکترونیک ــی را ب خوب
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آموزش ایمیل مارکتینگ

ــت  ــگ از پس ــل مارکتین ــتقیم، ایمی ــی مس ــی از بازاریاب ــوان حالت ــه‌ عن ب

ــان و شــرکت شــما اســتفاده  ــاط بیــن مخاطب ــرای ایجــاد ارتب الکترونیــک ب

می‌کنــد تــا بــه‌ مــرور روابــط شــما را بهبــود ببخشــد. هــدف از بازاریابــی از 

طریــق ایمیــل بهبــود نــرخ تبدیــل در وب‌ســایت شــما و افزایــش وفــاداری 

مشــتریان، در مــورد مشــتریان جدیــد و مشــتریان قدیمــی اســت. بازاریابــی 

ایمیلــی می‌توانــد فرایندهــای زیــادی داشــته باشــد امــا اولیــن و مهم‌تریــن 

قــدم در ایــن کار تهیــه‌ی یــک فهرســت از افــرادی اســت کــه تمایــل دارنــد 

اطلاعــات مربــوط بــه شــرکت شــما را دریافــت کننــد. 
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ــا  ــایت ی ــتراک در وب‌س ــه‌ی اش ــاد جعب ــق ایج ــد از طری ــن کار می‌توان ای

جمــع‌‌آوری ایمیــل در هــر مرحلــه از فــروش باشــد. در هــر منطقــه‌ای مقــررات 

ــه در  ــی ک ــرکت های ــرای ش ــاً ب ــود دارد؛ مث ــگ وج ــل مارکتین ــاص ایمی خ

داخــل اتحادیــه‌ی اروپــا فعالیــت دارنــد، مقــررات خاصــی وجــود دارد کــه باید 

قبــل از شــروع ارســال ایمیــل بــه مشــتریان، از آن‌هــا پیــروی کننــد.

بعــد از اینکــه فهرســتی از افــراد )شــرکت‌ها( را بــرای ارســال ایمیــل جمــع‌ 

ــا  ــه اشــتراک گذاشــتن اطلاعــات ب ــرای ب ــرد ب ــد، بایــد یــک راهب آوری کردی

ایــن افــراد ایجــاد کنیــد. فرقــی نمی‌کنــد اگــر می‌خواهیــد یــک کــد تخفیــف، 

محصــول جدیــد یــا اطلاعــات عمومــی دربــاره‌ی شــرکت خــود بــه اشــتراک 

بگذاریــد، یــک اســتراتژی بازاریابــی ایمیلــی لازم اســت تــا اطمینــان حاصــل 
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ــد. ــال نمی‌کنی ــر ارس ــک نف ــرای ی ــار ب ــان را دو ب ــات یکس ــه اطلاع ــود ک ش

هنــگام ایجــاد ایمیــل بــرای ارســال بــه گــروه مشــترکان خــود، حتمــاً بایــد بــا 

 )CTA( ــه عمــل اســتفاده از یــک دکمــه‌ی برجســته، یــک دکمــه‌‌ی اقــدام ب

را در متــن قــرار بدهیــد و امــکان ارســال ایمیــل بــه دیگــران را بــه راحتــی 

فراهــم کنیــد.
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اهمیت بازاریابی ایمیلی

اجــازه بدهیــد چنــد آمــار را بــا هــم بررســی کنیــم کــه اهمیــت بازاریابــی 

ــه  ــی مســتقیم، ب ــه‌ی بازاریاب ــار اتحادی ــق آم ــد. طب ــان می‌کنن ــی را بی ایمیل

ازای هــر ۱ دلار کــه بــرای ایمیــل مارکتینــگ هزینــه می‌کنیــد، ۴۲ دلار درآمــد 

ــری از  ــچ شــکل دیگ ــی اســت. هی ــاور نکردن ــم ب ــن رق ــد داشــت. ای خواهی

بازاریابــی انقــدر بازدهــی ســرمایه‌گذاری نــدارد؛ بنابرایــن دفعــه‌ی بعــدی کــه 

از خــود می‌پرســید بازاریابــی ایمیلــی چیســت، بــه یــاد داشــته باشــید کــه 

ــی  ــک اینترنت ــگاه‌های کوچ ــغ فروش ــرای تبلی ــه ب ــن روش مقرون‌به‌صرف ای

ــد. ــه شــما برمی‌گردان شماســت کــه واقعــاً ROI خوبــی ب



آموزش بازاریابی 676

معیارهای بازاریابی ایمیلی در یک نگاه

معیارهــای مختلفــی بــرای بازاریابــی ایمیلــی وجــود دارد کــه افــراد بــرای 

گــزارش موفقیــت یــک کمپیــن از آن‌هــا اســتفاده می‌کننــد. ایــن معیارهــا 

عبارتنــد از:
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* ــاز 	 ــاز شــدن ایمیل‌هــا: تعــداد افــرادی کــه ایمیــل شــما را ب ــرخ ب ن

ــالی. ــای ارس ــداد کل ایمیل‌ه ــا تع ــه ب ــد در مقایس می‌کنن

* نــرخ کلیــک )CTR(: تعــداد افــرادی کــه روی محتــوای ایمیــل شــما 	

ــد. ــاز کرده‌ان ــا افــرادی کــه ایمیــل شــما را ب ــد در مقایســه ب کلیــک کرده‌ان

* نــرخ تبدیــل: درصــد افــرادی کــه پــس از کلیــک از طریــق ایمیــل شــما، 	

کالا یــا خدماتــی را از شــما خریــداری کرده‌انــد.

* ضریــب بازگشــت یــا نــرخ خــروج: تعــداد افــرادی کــه بــدون تعامــل 	

در هــر کجــای داخــل ایمیــل، از ایمیــل خــارج می‌شــوند.
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* نــرخ اشــتراک: درصــد افزایش/کاهــش مشــترکانی کــه در طــی یــک 	

ــم می‌شــوند. ــی شــما اضافه/ک ــی ایمیل ــه لیســت بازاریاب ــی ب دوره‌ی زمان

* ــه اشــتراک خــود را در 	 ــو اشــتراک: درصــدی از مشــترکان ک ــرخ لغ ن

ــد. ــو می‌کنن ــی خــاص لغ ــدت‌ زمان ــرای م ــا ب ــن خــاص ی ــک کمپی ی
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نرخ باز شدن استاندارد ایمیل

ــن ۱۴  ــد بی ــتاندارد می‌توان ــدن اس ــاز ش ــرخ ب ــما، ن ــت ش ــه صنع ــته ب بس

ــد  ــت، می‌توانی ــم اس ــما ک ــل ش ــدن ایمی ــاز ش ــرخ ب ــر ن ــد. اگ ــا ۲۷٪ باش ت

ــا  ــد ت ــش کنی ــود آزمای ــی خ ــوط موضوع ــرای خط ــدی را ب ــای جدی قالب‌ه

افــراد بیشــتری را ترغیــب کنــد کــه ایمیل‌هــای شــما را بــاز کننــد یــا 

مطمئــن شــوید کــه ایمیل‌هــای شــما در پوشــه‌های اســپم مشــترکان قــرار 

نمی‌گیرنــد. روش‌هــای زیــادی بــرای افزایــش نــرخ بــاز شــدن ایمیــل شــما 

وجــود دارد امــا مهم‌تریــن و اولیــن کار ایــن اســت کــه از خــود بپرســید آیــا 

ــر. ــا خی ــد ی ــال می‌کنی ــترکان ارس ــرای مش ــمندی ب ــات ارزش اطلاع
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اگــر پاســخ منفــی اســت، بایــد اســتراتژی خــود را تغییــر دهیــد. اگــر بلــه، 

می‌توانیــد عناصــر مختلــف ایمیــل خــود را بررســی کنیــد و نحــوه‌ی انجــام 

کارهــا را بــه‌ آرامــی تغییــر دهیــد تــا ببینیــد چــه چیــزی در نــرخ بــاز شــدن 

ــد. ایمیــل شــما تفــاوت ایجــاد می‌کن
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مزایای بازاریابی ایمیلی

 

* ROI خوب	

همان‌طــور کــه قبــاً صحبــت کردیــم، بازاریابــی ایمیلــی اگــر درســت انجــام 

شــود، بازدهــی بالایــی دارد. وقتــی بــرای پیگیــری نتایــج کمپین‌هــای ایمیل 

ــی  ــه مبلغ ــاً چ ــه ROI دقیق ــد شــد ک ــد، متوجــه خواهی ــت بگذاری ــود وق خ

اســت و می‌توانیــد تصمیــم بگیریــد کــه آیــا بایــد ایــن رقــم را بهبــود دهیــد 

یــا پیــروزی بــزرگ خــود را جشــن بگیریــد.
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* قابلیت ردیابی	

بــا اســتفاده از ابزارهــای رایــگان ماننــد Google Analytics می‌توانیــد 

ــه  ــما مراجع ــایت ش ــه وب‌س ــود ب ــای خ ــق ایمیل‌ه ــه از طری ــرادی را ک اف

می‌کننــد، ردیابــی کنیــد. ایــن کار را می‌تــوان بــا ایجــاد URLهــای پیگیــری 

شــده، از طریــق ابزارهــای Google URL Builder یــا بــا اســتفاده از یــک 

ابــزار ایمیــل دیگــری کــه ‌URLهــای خاصــی را وارد می‌کنــد، انجــام بدهیــد؛ 

ــازی نیســت نگــران ایجــاد آدرس‌هــای اینترنتــی خــود باشــید. ــن نی بنابرای
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ــه وب‌ســایت  وقتــی یــک ایمیــل ارســال می‌کنیــد، تمــام ترافیکــی کــه ب

 »Email« به‌عنــوان منبــع Google Analytics شــما می‌آیــد از ایــن ایمیــل در

ثبــت می‌شــود. اگــر ایــن مــوارد را در حســاب Google Analytics خــود 

تنظیــم کــرده باشــید، از آنجــا می‌توانیــد تعــداد بازدیدکننــدگان را کــه تبدیــل 

ــه مشــتری هــدف شــده‌اند را ببینیــد. ب
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* قابلیت خودکارسازی	

 GetResponse یا Constant Contact نرم‌افزارهــای بازاریابــی ایمیلی ماننــد

ایــن امــکان را بــه شــما می‌دهــد کــه بــه‌ صــورت خــودکار تبلیغــات ایمیــل 

را انجــام دهیــد تــا بــرای ارســال یــک کمپیــن نیــازی بــه اقدامــات کمتــری 

داشــته باشــید. در عــوض، می‌توانیــد ایمیلــی ارســال کنیــد کــه در ســاعت 

مشــخصی فرســتاده می‌شــود و فــارغ از اینکــه پشــت رایانــه‌ی خــود هســتید 

یــا نــه، ارســال آن بــه‌ دقــت صــورت می‌پذیــرد. زیبایــی نرم‌افزارهــای خدمــات 

ــد  ــه شــما می‌توانی ــم، در آن اســت ک ــام بردی ــه ن ــن دو ک ــد ای ــل مانن ایمی

ــه‌ طــور خــودکار عضــو آن  ــد ب ــد و مشــترکان جدی ــی ایجــاد کنی کمپین‌های

شــوند و بــه فهرســت شــما بپیوندنــد، بــدون دخالــت شــما.
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5 نکته برای بازاریابی ایمیلی بهتر

لیست مشترکین ایجاد کنید..1	

بســیار مهــم اســت کــه فهرســتی از مشــترکانی که محتــوای شــما را دریافت 

خواهنــد کــرد، ایجــاد کنیــد. اگــر مشــترک جدیــدی نگیریــد، بــه‌ مــرور برخــی 

ــه محتوایــی  ــا عــدم توجــه ب ــه لغــو اشــتراک ی از مخاطبــان شــما شــروع ب

ــای  ــت کمپین‌ه ــرخ موفقی ــه‌ ســرعت ن ــرد و ب ــد ک ــه می‌فرســتید، خواهن ک

ــه وب‌ســایت خــود  ــد. در عــوض، یــک cta اشــتراک ب شــما کاهــش می‌یاب

اضافــه کنیــد کــه در تمامــی صفحه‌هــای آن بیایــد، یــک دکمــه‌ی اشــتراک 
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ــود  ــت خ ــدگان اکان ــد و از دنبال‌کنن ــه کنی ــفارش اضاف ــل س ــول مراح در ط

ــما  ــی ش ــی ایمیل ــا در لیســت بازاریاب ــد ت ــی بخواهی ــانه‌های اجتماع در رس

ــه‌ ایــن‌ ترتیــب دائمــاً مشــترکین جدیــد خواهیــد داشــت  ــام کننــد. ب ثبت‌ن

تــا بــا آن‌هــا ارتبــاط برقــرار کنیــد.
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محتوای خود را شخصی‌سازی کنید..2	

ــرای مشــتریان  ــوا ب ــه شخصی‌ســازی محت ــات نشــان داده اســت ک تحقیق

هنــگام ارســال یــک کمپیــن ایمیــل بــه هــر گروهــی باعــث افزایــش نــرخ 

تبدیــل می‌شــود و بــه جلــب اعتمــاد مخاطبــان کمــک می‌کنــد. بــه 

گفتــه اپســیلون، هنگامی‌کــه یــک تجربــه‌ی شــخصی بــرای مشــتریان 

ایجــاد کنیــد و ایــن حــس را بــه آن‌هــا بدهیــد کــه متــن ایمیــل انحصــاراً 

ــد کــرد.  ــد از شــما خواهن ــه خری ــان اقــدام ب ــرای او نوشته‌شــده، ۸۰% از آن ب

ــام  ــزودن ن ــد اف ــا مانن ــترده‌ای از گزینه‌ه ــف گس ــامل طی ــازی ش شخصی‌س

مشــترک در ابتــدای ایمیــل و قبــل از ورود بــه محتــوا یــا تنظیــم محتــوای 

ــی مشــتری اســت. ــه خریدهــای قبل ــل بســته ب ایمی
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مخاطبان خود را تقسیم‌بندی کنید..3	

ــم‌  ــت تنظی ــا دق ــه ب ــد ک ــرار بدهی ــی مشــترکین را در فهرســت‌هایی ق یعن

شــده‌اند. ایــن فهرســت‌ها می‌تواننــد بــر اســاس پارامترهایــی ماننــد عوامــل 

جمعیت‌شــناختی، روانشناســی، وضعیــت مشــترک یــا محصــولات خریــداری‌ 

ــن  ــد مطمئ ــد، می‌توانی ــن کار را انجــام دهی ــه ای شــده باشــند. هنگامــی‌ ک

باشــید کــه محتــوای متناســب بــا مشــترک خــود ارائــه می‌دهیــد کــه منجــر 

بــه نــرخ تبدیــل بهتــر می‌شــود. کمپیــن مانیتــور بیــان کــرده بازاریابانــی کــه 

ــزان  ــه می ــد، ب ــی تقسیم‌بندی‌شــده اســتفاده کرده‌ان ــای انتخابات از کمپین‌ه

ــه  ــی اســت ک ــه‌ی مهم ــن نکت ــد. ای ــه کرده‌ان ــد را تجرب ــش درآم ۷۶۰٪ افزای

بایــد در هنــگام ایجــاد لیســت ایمیــل در نظــر داشــته باشــید.
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آزمایش و بهینه‌سازی.4	

اگــر بتوانیــد موفقیــت هــر کمپیــن را ردیابــی کنیــد، می‌توانیــد از نتایــج 

هــر کمپیــن در فعالیت‌هــای آینــده اســتفاده کنیــد. بــرای مثــال، اگــر 

متوجــه شــدید کــه CTR شــما از متوســط صنعــت کمتــر اســت، می‌توانیــد 

تســت A / B را در موضوعــات مختلــف امتحــان کنیــد و نتایــج هــر بخــش را 

 CTR اســتخراج نماییــد، درنتیجــه می‌توانیــد قالــب مناســبی بــرای افزایــش

در بیــن مخاطبــان خــود پیــدا کنیــد؛ یــا ممکــن اســت دریابیــد که مشــترکین 

روی وب‌ســایت شــما کلیــک می‌کننــد امــا هرگــز از شــما خریــد نمی‌کننــد 

ــه  ــده نیســت ک ــی فریبن ــدازه‌ی کاف ــه‌ ان ــل شــما ب ــوای ایمی ــن محت بنابرای

مشــترکان بخواهنــد از شــما خریــد کننــد. 
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بــرای ایــن منظــور می‌توانیــد کــد تخفیــف یــا پیشــنهاد زمــان محــدود را 

امتحــان کنیــد یــا ‌CTAهــای مختلــف را آزمایــش کنیــد تــا ببینیــد آیــا ایــن 

بــر نــرخ تبدیــل شــما تأثیــر می‌گــذارد یــا نــه.
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تقویم ایمیلی ایجاد کنید..5	

ــه  ــود ک ــاد می‌ش ــدازه‌ای زی ــه‌ ان ــما ب ــل ش ــترکان ایمی ــت مش ــی لیس وقت

ــک  ــه ی ــت ک ــت آن اس ــپارید، وق ــر بس ــه خاط ــت را ب ــد کل لیس نمی‌توانی

تقویــم ایمیلــی ایجــاد کنیــد کــه بتوانیــد برنامه‌هــای تبلیغــات الکترونیکــی 

بــرای آن‌هــا تنظیــم کنیــد، مشــخص کنیــد کــه برای چــه افــرادی باید ارســال 

شــوند و محتــوای داخــل آن‌هــا چــه چیــزی بایــد باشــد. ســپس می‌توانیــد 

ــا  ــد ت ــدی کنی ــا را زمان‌بن ــد و ایمیل‌ه ــاد کنی ــوا ایج ــد محت ــش از موع پی

ــرای بهینه‌ســازی وب‌ســایت خــود داشــته باشــید و  ــان بیشــتری ب هــم زم

هــم تمرکــز بیشــتری بــر افزایــش فــروش .
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عــاوه بــر ایــن، می‌توانیــد ایمیل‌هــای هدفمنــد بــرای افــراد تنظیــم 

کنیــد کــه بــرای اولین‌بــار در لیســت ایمیــل شــما ثبــت می‌شــوند یــا بــرای 

ــه‌ ایــن‌ ترتیــب کــه حتــی  ــار خریــد خــود را انجــام می‌دهنــد، ب نخســتین ب

اگــر تصمیــم بگیریــد چنــد روز دراپ‌شــاپینگ خــود را متوقــف کنیــد، پــس 

ــد.  ــت می‌کنن ــل دریاف ــما ایمی ــتراحت از ش از دوره‌ی اس

نیل پاتل اشاره می‌کند که،

بــا  مقایســه  در  هدفمنــد  ایمیل‌هــای  کــردن  بــاز  »ســرعت 

ــزار  ایمیل‌هــای ســنتی ۱۵۲٪ بیشــتر اســت. ایــن روش‌هــا یــک اب

ــه مشــتریان  ــی را ب ــداران ابتدای ارتباطــی ارزشــمند هســتند و خری

می‌کننــد.« تبدیــل  مادام‌العمــر 
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بــا ایــن شــرایط، چــه کســی نمی‌خواهــد ایمیل‌هــای هدفمنــد را به‌عنــوان 

بخشــی از اســتراتژی بازاریابــی ایمیلــی خــود قــرار بدهــد؟!

ــه  ــت ک ــده اس ــال پیچی ــی دیجیت ــال بازاریاب ــک کان ــگ ی ــل مارکتین ایمی

نیازمنــد تفکــر اســت، از شخصی‌ســازی گرفتــه تــا CTR و ایمیل‌هــای 

هدفمنــد؛ امــا یــک‌ چیــز را می‌تــوان بــا اطمینــان گفــت، ایــن قالــب محتــوا 

ــان بازاریابــی دیجیتــال  ــال ســودآوری، بارهــا و بارهــا از همتای از لحــاظ کان

خــود بهتــر عمــل کــرده اســت. اگــر بــه دنبــال رشــد فــروش آنلایــن هســتید،  

ــود. ــرای شــما بســیار ســودمند خواهــد ب ایمیــل مارکتینــگ ب
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)SMS Marketing( بازاریابی پیامکی
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 بــه ارســال پیامک‌هــای بازاریابــی و یــا پیام‌هــای مبادلــه‌ای در کمپین‌های 

تبلیغاتــی، بازاریابــی پیامکــی )SMS Marketing( می‌گوینــد. ایــن 

پیام‌هــا عمدتــاً بــرای مکالمــه در خصــوص پیشــنهاد‌های کوتاه‌مــدت، 

جدیدتریــن اخبــار و به‌روزرســانی‌ها بــرای افــرادی کــه تمایــل خــود را 

ــراز کرده‌انــد، ارســال می‌شــوند. همــه  بــرای دریافــت پیــام از طــرف شــما اب

ــد  ــر اســت و اگــر می‌خواهی ــا مشــتری زمان‌ب ــد کــه ایجــاد رابطــه ب می‌دانن

ــراغتان  ــه س ــا ب ــا آن‌ه ــد ت ــر کنی ــد صب ــید، نمی‌توانی ــته باش ــتری داش مش

ــتری‌ها  ــه مش ــد ک ــی بروی ــه جای ــان ب ــید و خودت ــال باش ــد فع ــد؛ بای بیاین

هســتند. 
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ــک  ــک ت ــه در ت ــم( ک ــم نمی‌کنی ــه ه ــت )و توصی ــن نیس ــان ای منظورم

خانه‌هــا را بزنیــد و بــه دنبــال مشــتری و فرصــت فــروش بگردیــد. منظورمــان 

انتخــاب بهتریــن راه ممکــن اســت: پیامــک بزنیــد.

وقتــی مــردم روز بــه روز بیشــتر بــه تلفن‌هــای همراهشــان وابســته 

می‌شــوند، پیامــک مســتقیم‌ترین راه ارتبــاط بــا مشــتری اســت. بــه همیــن 

دلیــل اســت کــه بازاریابــی پیامکــی بــه یکــی از مؤثرتریــن روش‌هــای ارتبــاط 

بــا مشــتری تبدیــل شــده اســت.
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قوانیــن بازاریابــی پیامکــی و بهتریــن روش‌هــای 

بازاریابــی پیامکــی

* مطمئــن شــوید SMS را بــرای کســانی ارســال می‌کنیــد 	

ــد. ــه آن را می‌خواهن ک

ــا  ــا مشــتری اســت. ام ــاط ب ــرای ارتب ــر و مســتقیم ب پیامــک روشــی مؤث

قوانیــن بســیاری وجــود دارد کــه بایــد در حیــن برنامه‌ریــزی بازاریابــی 

پیامکــی بــه آن‌هــا توجــه کنیــد. اولیــن و مهم‌تریــن قانــون ایــن اســت کــه 

ــد.  ــرای ارســال پیامــک اجــازه بگیری ــان ب از مخاطبانت
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ــاز شــدن پیام‌هــای متنــی بســیار بالاســت، امــا اگــر ایــن پیام‌هــا  ــرخ ب ن

ــد، پیشــرفت  ــه دریافتشــان ندارن ــه‌ای ب ــرای کســانی بفرســتید کــه علاق را ب

نمی‌کنیــد؛ بــه عــاوه اینکــه اخــذ رضایــت مشــتری قبــل از ارســال پیامــک 

در بیشــتر کشــورها ضــروری اســت.
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* زمان‌بندی ارسال پیامک را درست انتخاب کنید.	

ــار چــک می‌شــود،  ــی دو ب ــک ال ــه روزی ی ــل ک ــا، برخــاف ایمی پیامک‌ه

ــوری و  ــای ف ــال پیام‌ه ــرای ارس ــی ب ــن امکانات ــوند. چنی ــاز می‌ش ــا ب در ج

ضــروری بهتریــن گزینــه هســتند امــا نبایــد از آن طــوری اســتفاده کنیــد کــه 

ــس  ــد. هیچ‌ک ــاد کن ــب ایج ــرای مخاط ــی ب ــارف مزاحمت ــاعات نامتع در س

دلــش نمی‌خواهــد ســاعت ۲ نصف‌شــب از خــواب بپــرد و از تخفیفــی 

اســتفاده کنــد کــه برایــش پیامــک شــده اســت. در برخــی از کشــورها قوانینی 

ــال  ــاً ارس ــد؛ مث ــی وضــع کرده‌ان ــی پیامک ــال بازاریاب ــم در خصــوص ارس ه

پیامک‌هــای بازاریابــی در کشــور فرانســه در روزهــای تعطیــل و پــس از 

ســاعت ۱۰ شــب ممنــوع اســت.
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* نام شرکت را در پیامک‌ها بنویسید.	

پیامک‌هــای  بازاریابــی،  پیامــک  ســرویس‌های  ارائه‌دهنــدگان  بیشــتر 

انبــوه را از طریــق کدهــای کوتــاه )shortcode( ارســال می‌کننــد. یعنــی 

ــال  ــما ارس ــرکت ش ــرف ش ــک از ط ــه آن پیام ــد ک ــده نمی‌فهم دریافت‌کنن

ــه  ــد چ ــب بگویی ــه مخاط ــد ب ــان بای ــل خودت ــن دلی ــه همی ــت. ب ــده اس ش

ــتری  ــه مش ــد ب ــه نمی‌خواهی ــما ک ــت. ش ــرده اس ــال ک ــام را ارس ــی پی کس

ــد.  ــتفاده کن ــد از آن اس ــا بای ــد در کج ــه نمی‌دان ــد ک ــه دهی ــی ارائ تخفیف

این‌طــور نیســت؟
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*  از SMS بــه عنــوان مکملــی بــرای ســایر اســتراتژی‌های 	

دیجیتــال مارکتینــگ اســتفاده کنید.

مزیــت دیجیتــال مارکتینــگ در ایــن اســت کــه کانال‌هــای بســیاری بــرای 

ــتم  ــم، سیس ــار ه ــا در کن ــن کانال‌ه ــی ای ــتری دارد. تمام ــا مش ــاط ب ارتب

بازاریابــی‌ای را می‌ســازند کــه بــه تجارت‌هــا کمــک می‌کنــد بــا مشــتریان و 

ســرنخ‌ها تعامــل داشــته باشــند. بازاریابــی پیامکــی و بازاریابــی ایمیلــی دو 

ــی از  ــرای ســاخت کمپین‌هــای بازاریاب ــد ب ــال مکمــل هســتند. می‌توانی کان

هــر دو کانــال اســتفاده کنیــد؛ از ایمیــل بــرای ارســال اطلاعــات تکمیلــی و از 

پیامــک بــرای ارســال اطلاعــات اضطــراری و آن‌هایــی کــه محدودیــت زمانــی 

دارنــد اســتفاده کنیــد.
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ــی  ــد از بازاریاب ــرا بای ــی: چ ــی پیامک ــای بازاریاب  مزای

ــم؟ ــتفاده کنی ــی اس پیامک

ــوده و  ــر ب ــی مؤث ــی پیامک ــرا بازاریاب ــه چ ــد ک ــان می‌دهن ــر نش ــل زی دلای

پیامــک یکــی از مفیدتریــن کانال‌هــای مارکتینــگ می‌باشــد:
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* همه‌گیری استفاده از تلفن‌های هوشمند:	

بــر اســاس مطالعــات صــورت گرفتــه در ســال ۲۰۱۹، حــدود ۸۱% بزرگســالان 

آمریکایــی از تلفن‌هــای همــراه اســتفاده می‌کننــد. بــه همیــن دلیــل پیامــک 

روشــی عالــی بــرای ارتبــاط مســتقیم بــا مشــتری اســت. بــا درج لینــک در 

پیامــک می‌توانیــد مخاطبــان را بــه کانال‌هــای آنلاینتــان جــذب کنیــد.
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* بستن چرخه‌ی بازاریابی ایمیلی:	

ــی و پیامکــی شــباهت‌های اســتراتژیک  ــی ایمیل ــه بازاریاب ــا وجــود اینک ب

ــد،  ــتفاده کنی ــر دو اس ــان از ه ــور همزم ــه ط ــر ب ــا اگ ــد، ام ــیاری دارن بس

ــرای ارســال  ــم ب ــاً هــم گفتی ــه قب ــور ک ــد. همان‌ط ــری می‌گیری ــج بهت نتای

اطلاعیه‌هــای مهــم و فــوری از پیامــک و بــرای ارســال محتواهــای طولانی‌تــر 

از ایمیــل اســتفاده کنیــد.
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* نرخ تعامل بالاتر:	

نــرخ تعامــل SMS در مقایســه بــا ایمیــل بســیار بالاتــر اســت. بیــش از %۹۰ 

ــه همیــن  ــده می‌شــوند. ب ــاز شــده و خوان پیامک‌هــا در کمتــر از ۳ ثانیــه ب

دلیــل اســت کــه پیامــک یکــی از بهتریــن ابزارهــای ارســال اطلاعــات مهــم 

اســت و نــرخ موفقیــت بالایــی دارد.
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* گزینه‌ای عالی برای بازارهای نوظهور:	

اگــر در کشــور و یــا منطقــه‌ای فعالیــت می‌کنیــد کــه سیســتم‌های آنلایــن 

ــال  ــن کان ــک بهتری ــتند، پیام ــداول هس ــران و نامت ــای wi-fi گ و اینترنت‌ه

ــت. ــانی اس اطلاع‌رس
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اصــول بازاریابــی پیامکــی: بازاریابــی پیامکــی چگونــه 

کار می‌کنــد؟

پیام‌های بازاریابی پیامکی از طریق short codeها ارسال می‌شوند. 

ــن  ــده‌اند؛ ای ــکیل ش ــم تش ــی ۶ رق ــولًا از ۵ ال ــاه معم ــای کوت ــن کده ای

شــماره‌ها یــا بــه صــورت خصوصــی و یــا بــه صــورت اشــتراکی میــان 

می‌گیرنــد. قــرار  اســتفاده  مــورد  مختلــف  ارســال‌کننده‌های 

ــتنده را  ــات فرس ــر اطلاع ــازه‌ی تغیی ــکا(، اج ــد آمری ــورها )مانن ــی کش برخ

نمی‌دهنــد. یعنــی پیامکــی کــه ارســال می‌شــود بــا کدهــای کوتــاه اســتفاده 

شــده بــه نمایــش گذاشــته می‌شــود و نامــی از شــرکت شــما بــرده نخواهــد 

شــد. بــه همیــن دلیــل اســت کــه بایــد اســم شــرکت را در پیــام قیــد کنیــد.
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دو مــدل پیامــک را می‌توانیــد از طریــق بازاریابــی پیامکــی ارســال 

: کنید

	1 ــوع کلاســیک پیام‌هــای . کمپین‌هــا: پیامک‌هــای کمپینــی معمــولًا ن

انبــوه هســتند. از ایــن پیامک‌هــا معمــولًا بــرای ارســال تبلیغــات 

ــش،  ــزاری همای ــی )برگ ــات کل ــره( و اطلاع ــژه و غی ــروش وی )حــراج، ف

ــود. ــتفاده می‌ش ــره( اس ــی و غی ــه هواشناس ــار، اخطاری اخب
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پیامک‌هــای مبادلــه‌ای )Transactional(: پیام‌هایــی هســتند .2	

کــه بــه شــخص خاصــی ارســال شــده و در خصــوص موضــوع و یــا عمــل 

ــا  ــفارش و ی ــد س ــای تائی ــد. پیامک‌ه ــانی می‌کنن ــاع رس ــی اط خاص

پیامک‌هــای اطلاع‌رســانی ارســال خریدهــای آنلایــن جــزو ایــن دســته 

ــی مشــخص  ــات را در زمان ــا اطلاع ــن پیامک‌ه محســوب می‌شــوند. ای

ــردی مشــخص می‌رســانند. ــه ف ب
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بازاریابــی پیامکــی بــه چــه منظــوری مــورد اســتفاده 

ــرد؟ ــرار می‌گی ق

ــرد.  ــتفاده ک ــی اس ــی پیامک ــی از بازاریاب ــای مختلف ــه روش‌ه ــوان ب می‌ت

متداول‌تریــن نمونه‌هــای آن را در ادامــه برایتــان شــرح می‌دهیــم تــا 

ببینیــد بــا پیامک‌هــا چــه کارهایــی می‌توانیــد بکنیــد و بازاریابــی پیامکــی 

ــد: ــک کن ــب‌وکارتان کم ــد کس ــه رش ــد ب ــور می‌توان چط
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* تبلیغــات کوتاه‌مــدت خرده‌فروشــی‌ها و یــا تجارت‌هــای 	

الکترونیکی

ــه  ــردم ب ــرای جــذب م ــی ب ــژه روش‌هــای خوب تبلیغــات و فروش‌هــای وی

فروشــگاه یــا وب‌ســایت هســتند. اگــر فــروش ویــژه‌ی فصلــی و یــا تبلیغــات 

ــه  ــد ک ــت داری ــاً دوس ــانده‌اید، قطع ــرا رس ــه‌ی اج ــه مرحل ــی را ب کوتاه‌مدت

آدم‌هــای بیشــتری از آن باخبــر شــوند. در چنیــن مــواردی، پیامــک بهتریــن 

کانــال ارتباطــی اســت. مخصوصــاً اگــر می‌خواهیــد مشــتریانتان را در مســیر 

رفــت‌ و آمدشــان تبلیــغ را ببیننــد )نــه وقتــی در خانــه یــا محــل کار پشــت 

کامپیوتــر نشســته‌اند(. این‌گونــه مطمئــن خواهیــد بــود کــه پیــام به‌موقــع 

ــه دســت مشــتری‌ها رســیده اســت. ب



آموزش بازاریابی 712

* خبری فوری درباره‌ی همایش و یا سفارش مشتری	

بخش‌هــای بســیاری در برنامه‌ریــزی و برگــزاری یــک رویــداد هســتند کــه 

ممکــن اســت تغییــر کننــد. و هرچــه افــراد بیشــتری در رویــداد شــرکت کنند، 

ــواردی  ــن م ــود. در چنی ــد ب ــخت‌تر خواه ــروری س ــات ض ــره‌ی اطلاع مخاب

می‌توانیــد بــا اســتفاده از پیامــک هــر گونــه تغییــر، کنســلی، اطلاعــات کلــی 

و یــا اخبــار را بــه اطــاع همــه برســانید. تعامــل بــا پیامــک در ایــن مــوارد، 

ــا ســایر کانال‌هاســت. ــر از تعامــل از طریــق ایمیــل و ی بســیار راحت‌ت
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* یادآوری قرار ملاقات	

اگــر کســب‌وکارتان را بــر اســاس زمان‌بنــدی قــرار ملاقــات مدیریــت 

ــش  ــت ملاقات ــتری وق ــر مش ــود اگ ــه می‌ش ــد چ ــاً می‌دانی ــد، حتم می‌کنی

را فرامــوش کنــد و دیــر بیایــد. بدتــر از همــه ایــن اســت کــه کلًا پیدایــش 

نشــود. چنیــن اتفاقاتــی زمان‌بندی‌تــان را بــه هــم ریختــه و وقتتــان را هــدر 

می‌دهنــد. تــازه بایــد قــرار ملاقات‌هــای بعــدی را هــم بــه تعویــق بیندازیــد. 

ــات  ــوع اتفاق ــری از وق ــن روش جلوگی ــادآوری بهتری ــای ی ــال پیامک‌ه ارس

ایــن چنینــی اســت.
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* ارتباطات درون‌سازمانی	

اگــر تعــداد کارمندانتــان زیــاد باشــد، مخابــره‌ی یک‌بــاره‌ی اطلاعــات فــوری 

)ماننــد تعطیلــی شــرکت، اخبــار مهــم و غیــره( کار ســختی اســت. می‌توانیــد 

ایمیــل بفرســتید، امــا ممکــن اســت بعضی‌هــا آن را نبیننــد. پیامــک بهتریــن 

روش بــرای دریافــت بــه موقــع اخبــار درون‌ســازمانی اســت.
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چــه کســانی می‌تواننــد از بازاریابــی پیامکــی بهتریــن 

نتیجــه را بگیرنــد؟

صــرف نظــر از نــوع تجــارت، بازاریابــی پیامکــی ابــزاری مفیــد در دیجیتــال 

ــره‌ی  ــاط و مخاب ــن روش ارتب ــی بهتری ــی پیامک ــت. بازاریاب ــگ اس مارکتین

ــی دارد. ــت بالای ــرخ موفقی ــت و ن ــوری اس ــای ف پیام‌ه

امــا کســب‌وکارهایی هســتند کــه بــدون بازاریابــی پیامکــی دوام 

نمی‌آورنــد:
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* ــای 	 ــانی کمپین‌ه ــک: از اطلاع‌رس ــارت الکترونی ــگاه‌های تج فروش

تبلیغاتــی گرفتــه تــا تأییــد ســفارش و ارســال محصــول، پیامــک بهترین 

ابــزار بــرای فروشــگاه‌های آنلایــن اســت.

* شــرکت‌های مســافرتی: ارســال پیامــک بــرای شــرکت‌های مســافرتی 	

ضــروری اســت. بــا ارســال پیامــک می‌تــوان اطلاعــات را در کوتاه‌تریــن 

زمــان بــه مشــتری رســاند. اطلاعاتــی ماننــد تغییــر زمــان پــرواز، کنســل 

شــدن برنامــه‌‌ی مســافرتی، هشــدار هواشناســی و غیــره را بایــد فقــط از 

طریــق پیامــک ارســال کــرد. این‌گونــه می‌توانیــد اطلاعــات مــورد نیــاز 

مشــتری را در اختیــارش بگذاریــد بــدون اینکــه نگــران باشــید آیــا ایــن 

اطلاعــات را بــه‌ موقــع می‌بینــد یــا خیــر.
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* ــات فعالیــت 	 ــرار ملاق ــر اســاس ق ــی کــه ب شــرکت‌های خدمات

می‌کننــد: بــا ارســال پیامــک مطمئــن می‌شــوید کــه مشــتری‌ها 

و  وقــت  در  و  نمی‌کننــد  فرامــوش  را  ملاقاتشــان  قــرار  هیچ‌وقــت 

می‌کنیــد. هــم صرفه‌جویــی  خودتــان  هزینه‌هــای 

* ــاط 	 ــد: ارتب ــد دارن ــش از ۱۰۰ کارمن ــه بی ــی ک ــرکت‌های بزرگ ش

ــدان در  ــا همــه‌ی کارمن ــاط ب ــی مهــم اســت؛ و ارتب درون‌ســازمانی خیل

شــرکت‌های بــزرگ ســخت اســت. ایمیــل بــرای اطلاع‌رســانی‌های 

فــوری بســیار ناکارآمــد عمــل می‌کنــد. بــه همیــن دلیــل اســت کــه بــا 

اســتفاده از پیامــک می‌توانیــد مطمئــن باشــید کــه همــه‌ی کارمنــدان 

ــرد. ــد ک ــب خواهن ــان کس ــن زم ــان را در کوتاه‌تری ــات موردنیازش اطلاع
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آیــا بازاریابــی پیامکــی بــرای کســب‌وکار شــما مفیــد 

اســت؟

تنها یک راه برای فهمیدنش وجود دارد: امتحان کردن. 

ــه زودی  ــا می‌خواهیــد ب ــی اســتفاده می‌کنیــد )و ی ــی ایمیل اگــر از بازاریاب

ــگ بگنجانیــد(، حتمــاً بازاریابــی  آن را در دســتورالعمل دیجیتــال مارکتین

ــد. ــرار دهی ــتراتژی‌هایتان ق ــزو اس ــم ج ــی sms marketing را ه پیامک
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)Viral Marketing( بازاریابی ویروسی
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بــه نحــوه‌ی انتقــال ویــروس از بــدن یــک فــرد، بــه فــرد دیگــر فکــر کنیــد. 

وقتــی یــک نفــر ویروســی را می‌گیــرد بــه‌ ســرعت می‌توانــد آن را بــه دیگــران 

منتقــل کنــد. اگرچــه در بحــث بهداشــت عمومــی، ایــن چیــزی نیســت کــه 

 ،viral Marketing کســی دوســت داشــته باشد، اما در بازاریابی ویروســی

دقیقــاً همــان چیــزی اســت کــه همــه می‌خواهنــد اتفــاق بیفتــد.

بازاریابــی ویروســی یــک اســتراتژی در کســب‌وکار اســت کــه باعــث ترفیــع 

یــک محصــول یــا خدمــت می‌شــود. ایــن ایــده زمانــی نتیجــه می‌دهــد کــه 

یــک تبلیــغ طــی یــک چرخــه‌ی آنلایــن از طریــق ایمیــل، اکانــت یوتیــوب 

یــا هــر شــبکه‌ی اجتماعــی دیگــری بــه گــردش در بیایــد و از یــک نفــر بــه 

دیگــری منتقــل شــود. 
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ــه  اصطــاح ویروســی شــدن یــا همــان وایــرال شــدن کــه اخیــراً خیلــی ب

چشــم می‌خــورد، همــان چیــزی اســت کــه هــر تبلیغ‌کننــده‌ای می‌خواهــد 

دربــاره‌ی تبلیغــات خــود بشــنود. هرچــه تعــداد بیشــتری از مــردم یــک تبلیغ 

را ببیننــد، احتمــال اینکــه آن کســب‌وکار بــه مخاطبــان هــدف خــود برســد و 

در نهایــت فــروش انجــام بشــود، بیشــتر اســت.
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بازاریابی ویروسی چیست؟

بازاریابــی ویروســی هــر تبلیــغ، پســت یــا کمپینــی اســت کــه توجــه کافــی 

ــد  ــب می‌کن ــت جل ــود در اینترن ــترده‌ی خ ــتراک‌گذاری گس ــه اش ــرای ب را ب

و علاقــه بــه یــک برنــد، ســازمان یــا محصــول را ایجــاد نمایــد. گاهــی ایــن 

علاقــه باعــث می‌شــود کــه حجــم فــروش و تمایــل مشــتریان بــه آن محصول 

یــا خدمــت افزایــش چشــمگیری پیــدا کنــد. اصطــاح وایــرال یــا ویروســی 

ــری  ــرد دیگ ــه ف ــردی ب ــوا از ف ــک محت ــه ی ــت اشــاره دارد ک ــن واقعی ــه ای ب

منتقل‌شــده اســت، درســت هماننــد انتقــال یــک ویــروس.

بازاریابی ویروسی درواقع یک حرکت مخفی در بازاریابی است. 
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کمپین‌هــای بازاریابــی ممکــن اســت بــه‌ گونــه‌ای اجــرا شــوند کــه حتــی 

مخاطبــان آن متوجــه نشــوند کــه یــک محصــول یــا خدمــت به آن‌هــا فروخته 

ــو،  ــک ویدئ ــدن ی ــام، دی ــک پیغ ــنیدن ی ــا ش ــدن ی ــان از خوان ــد. مخاطب ش

خوانــدن یــک مقالــه یــا هــر چیــز دیگــری کــه مربــوط بــه تبلیغــات اســت، 

ــتراک  ــه اش ــر ب ــا یکدیگ ــتند و ب ــران می‌فرس ــرای دیگ ــرده و آن را ب ــذت ب ل

ــن  ــر می‌فرســتند، کمپی ــرای یکدیگ ــراد آن را ب ــه اف ــان ک ــد. همچن می‌گذارن

ــد. ــد می‌کن ــی رش ویروس

ــرال( در  حتــی امــکان آن وجــود دارد کــه شــما از اصطــاح ویروســی )وای

زندگــی روزمــره‌ی خــود اســتفاده کــرده باشــید بــدون اینکــه واقعــاً بــه معنای 

آن و آنچــه در پشــت آن اســت فکــر کنیــد. 
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روزانــه ویدئوهــای زیــادی وایــرال می‌شــوند، ممکــن اســت ویدئــوی 

خواننــده‌ای باشــد کــه از روی ســن پاییــن می‌افتــد یــا تبلیــغ بــرای آنکــه در 

ــد. ــه بمانی ــی در خان دوران پاندم

آیــا کمپین‌هــای ویروســی، برحســب شــانس وایــرال می‌شــوند؟ تصادفــی 

هســتند؟ شــاید گاهــی ایــن اتفــاق بیفتــد اما همیشــه پشــت تمــام چیزهایی 

کــه وایــرال می‌شــوند، قطعــاً اســتراتژی‌های دقیقــی وجــود دارد.

ــروزه  ــا ام ــود، ام ــده ب ــخت و کلافه‌کنن ــاً کاری س ــی قب ــی ویروس بازاریاب

چرخیــدن در شــبکه‌های اجتماعــی، بــه اشــتراک گذاشــتن مــواردی کــه بــرای 

مــردم جــذاب اســت، بســیار ســاده‌ شــده اســت. شــما می‌توانیــد فیلــم یــا 

ــر و ســایر  ــوک، توییت ــری را در یوتیــوب، فیس‌ب ــده‌دار و بی‌نظی ــب خن مطال



آموزش بازاریابی 725

ــرال مارکتینــگ  ــا وجــود آنکــه وای رســانه‌های اجتماعــی پیــدا کنیــد؛ امــا ب

آســان‌تر از هــر زمــان دیگــری شــده، محتواهــای زیــادی هــم وجــود دارد کــه 

بــرای جلــب‌ توجــه رقابــت می‌کننــد و ایــن کار بازاریابــان را ســخت می‌کنــد.

ــم  ــاک ه ــد خطرن ــی می‌توان ــی حت ــای ویروس ــات کمپین‌ه ــه تبلیغ البت

ــود  ــال وج ــن احتم ــاده‌ای اســت، ای ــا کار س ــرای آن‌ه ــه اج ــا اینک ــد. ب باش

ــد،  ــاق بیفت ــت اتف ــن حال ــر ای ــود. اگ ــتباهی از آن ش ــت اش ــه برداش دارد ک

تمامــی فعالیت‌هــای ویروســی بــه ضــرر شــرکت تمــام می‌شــود. از طرفــی، 

ــد و  ــادو کن ــد ج ــک برن ــرای ی ــد ب ــی ویروســی می‌توان ــای بازاریاب کمپین‌ه

ــاورد. ــود بی ــه وج ــاده‌ای ب ــج خارق‌الع نتای
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تاریخچه‌ی بازاریابی ویروسی

ــم  ــال ۱۹۹۵ رق ــی در س ــی ویروس ــای بازاریاب ــتین فعالیت‌ه ــی از نخس یک

خــورد؛ قبــل از آنکــه بازاریابــی دیجیتــال حتــی بــه وجــود بیایــد بــرای تبلیــغ 

اولیــن پلی‌استیشــن اجــرا شــد. شــرکت ســونی متوجــه شــد مــردم از چیــزی 

کــه بــه دنبــال آن‌هــا بــرود فراری‌انــد، درحالی‌کــه هرچیــزی کــه از افــراد دور 

ــس‌  ــی Chiat/Day در ل ــد. شــرکت بازاریاب ــل دارن ــه آن تمای بشــود بیشــتر ب

ــران و  ــرد کــه نظــر رهب ــی مخفــی طراحــی ک ــن بازاریاب آنجلــس یــک کمپی

اینفلوئنســرها را جلــب کنــد. ایــن شــرکت حتــی از تیم‌هــای خیابانــی بــرای 

ایجــاد فریــب اســتفاده می‌کــرد. کارمنــدان داخلــی، بازاریابــی را آغــاز کردنــد 

و بــا اســتفاده از بازاریابــی دهــان‌ بــه‌ دهــان شــروع بــه گســترش کــرد. 
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ــن  ــوان موفق‌تری ــه‌ عن ــت و ب ــرار گرف ــود ق ــن در رده‌ی اول خ پلی‌استیش

معرفــی ســونی در تاریــخ خــود تــا آن زمــان بــه بــازار عرضــه شــد. دربــاره‌ی 

اینکــه اصطــاح بازاریابــی ویروســی از کجــا آمــده اســت، بحث‌هایــی وجــود 

ــاروارد  ــارت ه ــکده‌ی تج ــه‌ی دانش ــک دانش‌آموخت ــه ی ــی آن را ب دارد. برخ

بــه نــام تیــم دراپــر و یکــی از اعضــای هیئــت‌ علمــی، جفــری ریپــورت 

نســبت می‌دهنــد. ریپــورت ایــن اصطــاح را از طریــق مقالــه‌‌ی خــود »ویروس 

بازاریابــی« کــه در ســال ۱۹۹۶ توســط Fast Company منتشــر شــد، معرفــی 

کــرد.
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داگ راشــکوف، منتقــد رســانه‌ای، نیــز از اولیــن کســانی بــود کــه در مــورد 

بازاریابــی ویروســی مطلــب نوشــت. یکــی از اظهــارات وی در مــورد تبلیغــات 

ویروســی ایــن بــود کــه ایــن تبلیــغ بــه دســت کاربــران مســتعدی می‌رســد 

کــه پــس از قبــول ایــده، آلــوده می‌شــوند. ایــن کاربــران ایــده‌ی جدیــد خــود 

را بــا دیگــران بــه اشــتراک می‌گذارنــد و آن‌هــا را هــم آلــوده می‌کننــد. 

مادامــی‌ کــه یــک کاربــر اطلاعاتــش را بــا دیگــران بــه اشــتراک بگــذارد، ایــن 

آلودگــی همچنــان ادامــه خواهــد یافــت.
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ــه نوشــتن  ــرد و شــروع ب ــر ب ــک گام فرات ــده را ی ــن ای ــاب گرســتلی ای ب

دربــاره‌ی الگوریتم‌هایــی کــرد کــه بــرای شناســایی افــراد بــا پتانســیل بــالای 

ایجــاد شــبکه‌های اجتماعــی طراحــی‌ شــده اســت. وی از اصطــاح کاربــران 

آلفــا بــرای آن‌هایــی کــه روی راه افتــادن کمپین‌هــای ویروســی تأثیــر 

ــد، اســتفاده کــرد. بســزایی دارن

در ســال ۲۰۱۳، لاس‌وگاس اولیــن اجــاس ویروســی را بــه‌ منظور شناســایی 

ــرد و از آن  ــزار ک ــف برگ ــانه‌های مختل ــرای رس ــی ب ــی ویروس ــد بازاریاب رون

زمــان تاکنــون ایده‌هــا در حــال رشــد هســتند.
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محاسبه‌ی ویروسی شدن

شــرکت‌ها هیــچ‌گاه روی روش‌هــای بازاریابــی‌ای کــه بــر اســاس حــدس و 

گمــان باشــد ســرمایه‌گذاری نمی‌کننــد. مهــم اســت کــه از ارقــام پشــت هــر 

کمپیــن بازاریابــی ســر دربیاوریــم. 

خوشــبختانه، راه‌هایــی وجــود دارد کــه بدانیــم بازگشــت ســرمایه در تبلیــغ 

ــتری‌های  ــداد مش ــه تع ــی ب ــب ویروس ــود. ضری ــد ب ــدر خواه ــی چق ویروس

ــته باشــد از  ــار داش ــد انتظ ــدی گفتــه می‌شــود کــه شــرکت می‌توان جدی

طریــق یــک مراجعــه و اســتراتژی کلــی بازاریابــی از یــک کمپیــن بــه دســت 

ــرای محاســبه‌ی تعــداد ایده‌هــای  ــوان ب ــی وجــود دارد کــه می‌ت آورد. فرمول

اصلــی و اساســی اســتفاده کــرد.
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وقتــی می‌خواهیــم بفهمیــم یــک کمپیــن تــا کجــا پیــش مــی‌رود و بــا چــه 

ســرعتی حرکــت می‌کنــد، محاســبه ضریــب ویروســی می‌توانــد بــه بازاریابــان 

کمــک کنــد تــا از قبــل برنامه‌ریــزی کــرده و مشــتریان خــود را آمــاده کننــد. 

فرمــول محاســبه‌ی میــزان ویروســی‌ شــدن بــه فرمول‌هــای محاســباتی 

پیچیــده ریاضــی شــباهت زیــادی دارد؛ امــا ایــن فقــط ظاهــر قضیــه اســت، 

فرمــول اصلــی چیــزی شــبیه بــه محاســبات زیــر خواهــد بــود:

100/Viral coefficient = C x R x CR                                     

 CR متوســط تعــداد ارجــاع هــر مشــتری و R ،تعــداد مشــتریان C کــه در آن

نــرخ تبدیــل آن ارجــاع اســت. محاســبه‌ی نــرخ ویروســی شــدن چیــزی شــبیه 

بــه فرمــول بــالا اســت. 
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فقــط بایــد اعــداد را در جــای خــود قــرار بدهیــد و بــا چنــد محاســبه‌ی ســاده 

ریاضــی کار را تمــام کنید.

ــا تعــداد  ــا تعــداد مشــتریانی کــه در حــال حاضــر داریــد شــروع کنیــد ی ب

افــرادی کــه می‌شناســید و مطمئــن هســتید کــه تبلیــغ شــما را می‌بیننــد. 

مثــاً فــرض می‌کنیــم کــه ایــن عــدد ۱۰۰ باشــد.

ــر  ــد ه ــر می‌کنی ــه فک ــه ​​ک ــداد مراجع ــه را در متوســط تع ــدار پای ــن مق ای

مشــتری بــرای شــما بــه وجــود مــی‌آورد، ضــرب کنیــد. آن‌هــا هنــگام دریافت 

تبلیــغ، بــرای چنــد دوســت خــود آن را ارســال می‌کننــد؟ اگــر هرکــدام از ۱۰۰ 

نفــر آن را بــرای ۵ نفــر دیگــر ارســال کننــد، ۵۰۰ بازدیــد خواهیــد داشــت.
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حــالا نــرخ تبدیــل را وارد محاســبات کنیــد. می‌دانیــم کــه همــه‌ی آن‌هایــی 

ــات شــما  ــه تبلیغ ــد عکس‌العمــل ب ــه می‌کنن ــه شــرکت شــما مراجع ــه ب ک

نشــان نمی‌دهنــد. بــرای مثــال، اگــر از هــر ۵ نفــر ۲ نفــر تبدیــل بــه مشــتری 

شــوند، نــرخ تبدیــل ۴۰% خواهــد بــود. 

حــالا همــه‌ی اعــداد را داریــد و فقــط کافــی اســت آن‌هــا را در فرمــول قــرار 

بدهیــد. اگــر ۱۰۰ مشــتری داشــته باشــید کــه هــر کــدام از آن‌هــا تبلیــغ شــما 

را بــه ۵ نفــر ارجــاع بدهنــد، شــما ۵۰۰ مشــتری بالقــوه خواهیــد داشــت. اگــر 

تنهــا ۴۰% از مشــتریان بــه تبلیــغ شــما عکس‌العمــل نشــان بدهنــد، هنــوز 

ــوده و  ــد و ایــن یعنــی کمپیــن تبلیغاتــی شــما خــوب ب ۲۰۰ مشــتری داری

ارزش تــاش و زمانــی کــه گذاشــتید را دارد.
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بازاریابی ویروسی چگونه عمل می‌کند؟

ــی ویروســی بســیار ســاده اســت.  روی کاغــذ اجــرای کمپین‌هــای بازاریاب

بازاریــاب یــک ویدئــو درســت می‌کنــد، یــک تصویــر یــا محتوایــی را طراحــی 

می‌کنــد کــه مخاطبــان هــدف خاصــی را بــه خــود جــذب کنــد. 

ســپس ایــن محتــوا را در اینترنــت منتشــر و در اختیــار مشــتریان موجــود 

می‌گــذارد. حــالا چــراغ اول روشن‌شــده و فقــط بایــد منتظــر مانــد کــه 

مخاطبــان محتــوای خــاص او را بــه اشــتراک بگذارند و فرایند ویروســی شــدن 

ــد.  ــاق می‌افت ــادف اتف ــب‌ تص ــدن برحس ــی ش ــی ویروس ــود. گاه ــروع ش ش

یــک کاربــر در حمــام خانــه‌اش آوازی می‌خوانــد، ویدئــو را منتشــر می‌کنــد 

ــود. ــی( می‌ش ــرال )ویروس ــرعت وای و به‌س
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 امــا بــرای بازاریابــان تصــادف معنــا نــدارد. یــک بازاریــاب بایــد اســتراتژی 

هــای بازاریابــی را بــه خوبــی بچینــد و اطمینــان حاصــل کنــد کــه آنچــه ارائــه 

می‌شــود بــرای مخاطبــان جــذاب اســت.دو اســتراتژی کلــی بــرای شــرکت‌ها 

وجــود دارد کــه ویدئوهــای برنــد و شرکتشــان را منتشــر کننــد: مشــخص و 

ن.  پنها

در یــک ویدئــوی مشــخص، کاربــران می‌داننــد کــه قــرار اســت یــک 

ویدئــوی تبلیغاتــی در مــورد یــک برنــد یــا شــرکت را ببیننــد؛ امــا در ویدئــوی 

پنهــان، مخاطبــان نمی‌داننــد کــه یــک برنــد پشــت یــک ویدئــوی تبلیغاتــی 

اســت تــا وقتــی‌ کــه ویدئــو تمــام می‌شــود. هــر دوی ایــن روش‌هــا عملــی 

ــان بایــد مراقــب باشــند کــه تکنیک‌هــای بازاریابــی‌ای  هســتند، امــا بازاریاب
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کــه در اســتراتژی بازاریابــی پنهــان اســتفاده می‌کننــد بــه گونــه‌ای نباشــد کــه 

مخاطــب احســاس کنــد فریــب‌ خــورده یــا بــه بــازی گرفتــه‌ شــده اســت. بــه‌ 

هــر حــال نبایــد ویدئــو یــا هــر محتــوای دیگــری بــه‌ هیــچ‌ عنــوان احســاس 

ناخوشــایندی در مخاطبــان ایجــاد کنــد. 

نبایــد یــک پیغــام را مــدام تکــرار کنــد. بــرای اینکــه یــک ویدئــوی تبلیغاتی 

شــرکت جــذاب باشــد و بــه اشــتراک گذاشــته شــود، پیغــام شــرکت تبلیغاتی 

بایــد خوش‌فــرم و کامــاً بــه‌ موقــع بیــان شــود.
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مزایای بازاریابی ویروسی

ــرای  ــادی را ب ــای زی ــر مزای ــی ویروســی مؤث یــک کمپیــن بازاریاب

ــد: ــم می‌کن ــرکت فراه ــک ش ی
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* هزینه‌ی کم	

ــه  ــب‌وکارهایی ک ــرکت‌ها و کس ــرای ش ــی ب ــی ویروس ــای بازاریاب کمپین‌ه

ــان  ــران و مخاطب ــرا کارب ــت؛ زی ــب اس ــیار مناس ــد، بس ــادی ندارن ــه زی بودج

ــد. یــک شــرکت  ــر ســر زبان‌هــا بیندازن ــد آن‌هــا را ب ســعی می‌کننــد کــه برن

تبلیغاتــی می‌توانــد زمــان و هزینــه‌ی کمتــری صــرف فعالیت‌هــای تبلیغاتــی 

ــد خــود در شــبکه‌های اجتماعــی کنــد. و ترفیعــی برن
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* پتانسیل بالای دسترسی به مشتری	

ــرال )ویروســی(  ــوای وای ــاد، محت ــه ســرمایه‌گذاری زی ــاز ب ــدون نی ــی ب حت

قابلیــت آن را دارد کــه بــه مخاطبــان زیــادی در ســطحی گســترده دسترســی 

ــا  ــن اســتراتژی‌ها در مقایســه ب ــری ای ــا به‌کارگی داشــته باشــد. شــرکت‌ها ب

ــد دســت  ــان بیشــتری می‌توانن ــه مخاطب ــی و ســنتی خــود، ب تبلیغــات پول

بیابنــد. حتــی شــرکت‌های کوچــک یــا افــراد به‌صــورت شــخصی، می‌تواننــد 

محتوایــی ایجــاد کننــد کــه به‌صــورت ویروســی پخــش شــود.
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* غیرتهاجمی	

ــه‌ی  ــد. در میان ــورد نمی‌کنی ــی برخ ــات ویروس ــا تبلیغ ــتقیماً ب ــما مس ش

روی  پــاپ‌آپ  به‌صــورت  یــا  نمی‌شــود  پخــش  تلویزیونــی  برنامه‌هــای 

صفحــه‌ی‌ نمایــش کامپیوتــر شــما ظاهــر نمی‌شــود. ایــن تبلیغــات چیــزی 

ــه آن‌هــا  ــرای شــما فرســتاده‌اند کــه شــما ب هســتند کــه کســانی آن‌هــا را ب

اطمینــان داریــد. بــه همیــن دلیــل، تبلیغــات ویروســی اغلــب بــه‌ طــور قابــل‌ 

توجهــی تعامــات بیشــتری را نســبت بــه اشــکال کلاســیک تبلیغــات ایجــاد 

می‌کننــد.
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* مفید برای ساختن یک برند	

ــما  ــد ش ــگاه برن ــود، آن ــرال ش ــد وای ــه بتوان ــد ک ــق کنی ــزی خل ــی چی وقت

ــما را  ــول ش ــرکت و محص ــد ش ــک می‌کن ــراد کم ــه اف ــود و ب ــاخته می‌ش س

بشناســند و ارزش‌هــا یــا مأموریــت شــما را بــه‌ خوبــی درک کننــد. ایــن روش 

ابــزاری قدرتمنــد در افزایــش آگاهــی از محصــولات و خدمــات شــما اســت.
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فرمــول ویروســی چطــور در بازاریابــی ویروســی اعمــال 

ــود؟ می‌ش

ــک  ــا موفقیــت ی ــان ت ــرای بازاریاب فرمــول ویروســی شــدن راهــی اســت ب

ــات ویروســی  ــه تبلیغ ــد. شــرکت‌هایی ک ــی کنن ــن خــاص را پیش‌بین کمپی

ــی مشــتریان باشــند.  ــاده‌ی هجــوم احتمال ــد آم ــد، بای ــاده می‌کنن پی

ــه شــرکت‌ها کمــک می‌کنــد کــه بتواننــد تعــداد مشــتریان  ایــن فرمــول ب

ــرار اســت در صــورت موفقیــت آگهــی در  ــا مقــدار فــروش جدیــدی کــه ق ی

بازاریابــی برایشــان ایجــاد کننــد را تخمیــن بزننــد. ایــن روش‌هــا به شــرکت‌ها 

کمــک می‌کننــد تــا خروجــی خــود را تقویــت کننــد و دقیقــاً محصولاتــی را 

بــه بــازار بفرســتند کــه مشــتریان می‌خواهنــد.
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ــد محاســبه  ــج می‌توانن ــه‌ تدری ــان و ب ــا طــی زم ــول را بازاریاب‌ه ــن فرم ای

کننــد. ممکــن اســت آن‌هــا در ابتــدا نداننــد کــه چنــد کاربــر هــدف قرار اســت 

محتــوا را بــرای اولیــن بــار بــه اشــتراک بگذارنــد. پــس از پایــان کمپین‌هــا 

می‌تواننــد بــرآورد دقیــق از نتایــج انجــام دهنــد تــا در دفعــات بعــدی، تصویــر 

ــه اشــتراک‌گذاری اطلاعــات و تعــداد مشــتریان  ــاره‌ی نحــوه‌ی ب بهتــری درب

جدیــد داشــته باشــند.
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انواع بازاریابی ویروسی

پیغام‌هــای متفاوتــی وجــود دارد کــه مــردم را ترغیــب می‌کنــد یــک 

ــواع  ــد. بازاریاب‌هــا می‌تواننــد یکــی از ایــن ان ــه اشــتراک بگذارن محتــوا را ب

مختلــف پیغام‌هــا را هــدف قــرار دهنــد، مخاطــب را جــذب کننــد و تصویــر 

برنــد خــود را بهبــود بخشــند.
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* عاطفی	

کمپین‌هــای ویروســی کــه احساســات مخاطبــان را هــدف قــرار می‌دهنــد، 

نادیــده گرفتــه نخواهنــد شــد. بــا در نظــر داشــتن ایــن موضــوع، اگــر هــدف 

شــما ایــن اســت کــه مــردم بــه کمپیــن شــما بپیوندند باید شــادی، احســاس 

دل‌تنگــی، غــرور یــا حتــی عصبانیــت آن‌هــا را هــدف قــرار دهیــد. اشــک‌ها 

ــراه  ــما هم ــی ش ــغ احساس ــا تبلی ــردم ب ــه م ــد ک ــان می‌ده ــا نش و لبخنده

ــوای  ــد محت ــدگان را وادار کن ــد بینن ــی می‌توان ــاط عاطف ــن ارتب ــده‌اند. ای ش

ــه  ــد، ب ــان بیای ــت از آن خوشش ــن اس ــه ممک ــری ک ــراد دیگ ــا اف ــما را ب ش

اشــتراک بگذارنــد. 
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در حالــی‌ کــه احساســاتی ماننــد شــوخی، هیجــان، تفریــح و دیگــر عوامــل 

ــه  ــوا را ب ــک محت ــه ی ــد ک ــک کن ــان را تحری ــت مخاطب ــن اس ــت ممک مثب

اشــتراک بگذارنــد، عوامــل منفــی ماننــد احســاس گنــاه، عصبانیــت یــا حتــی 

ــری داشــته باشــد. ــد چنیــن اث غــم هــم می‌توان
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* انگیزه	

یــک کمپیــن مشــوق بــه افــراد بــرای بــه اشــتراک گذاشــتن محتوا پیشــنهاد 

ــادی هســتند کــه برنامــه‌ی  ــال، کمپین‌هــای زی ــرای مث ــاداش می‌دهــد. ب پ

»ارســال و معرفــی بــه یــک دوســت« را اجــرا می‌کننــد و زمانــی کــه یکــی از 

مشــتریان قدیمــی مشــتری جدیــد مــی‌آورد، بــه آن جایــزه می‌دهنــد. ممکــن 

ــاً ۲۰۰  ــد مث ــی می‌کن ــدی معرف ــه مشــتری جدی ــه هــر مشــتری ک اســت ب

هــزار تومــان جایــزه نقــدی بدهیــد. حتــی به‌عنــوان یــک حرکــت انگیزشــی 

می‌توانیــد بــه مشــتریان جدیــد بگوییــد اگــر مشــتری دیگــری بیاورنــد یــک 

مقــدار مشــخص تخفیــف می‌گیرنــد.
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* مهندسی‌شده	

ــق و  ــتراتژی‌هایی دقی ــق اس ــی موف ــی ویروس ــای بازاریاب ــت کمپین‌ه پش

ــک  ــه تحری ــود آنک ــا وج ــت. ب ــاش اس ــا ت ــل ماه‌ه ــای حاص برنامه‌ریزی‌ه

احساســات باعــث می‌شــود بــدون ســرمایه‌گذاری زیــاد، تبلیغــات مــا مؤثــر 

شــود، امــا احتمــال آن کــم اســت. بیشــتر کمپین‌هــای بازاریابــی موفــق کــه 

تأثیــر فوق‌العــاده‌ای هــم داشــته‌اند، به‌صــورت مهندسی‌شــده طراحــی و 

ــد. ــده بودن ــزی‌ ش برنامه‌ری
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* شانس یا اقبال	

ــای  ــه برنامه‌ریزی‌ه ــاز ب ــولًا نی ــی معم ــی ویروس ــه بازاریاب ــود اینک ــا وج ب

ــده  ــا نادی ــرای آن‌ه ــال را ب ــا اقب ــانس ی ــه‌ی ش ــوان گزین ــق دارد، نمی‌ت دقی

گرفــت. گاهــی اتفاق‌هایــی می‌افتــد کــه هیــچ بازاریابــی قــادر بــه پیش‌بینــی 

آن نیســت. ممکــن اســت آگهــی‌ای کــه شــما طراحــی کردیــد بــا مخاطبــی 

ســازگار شــود کــه هیــچ‌گاه فکــرش را هــم نمی‌کردیــد یــا شــرایطی بــه وجــود 

بیایــد کــه کمپیــن شــما در زمــان دیگــری بــه‌ جــز آنچــه شــما انتظار داشــتید 

مــورد توجــه قــرار بگیــرد. اگرچــه مــا تبلیغــات را طــوری طراحــی می‌کنیــم 

کــه تــا حــد ممکــن بیشــترین مخاطــب را بــه خــود جلــب کنــد، امــا گاهــی 

ــد. ــاق می‌افت ــم اتف ــا فکــرش را می‌کردی برخــاف آنچــه م
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* سروصدا	

ماهیــت طبیعــی تبلیغــات ویروســی آن اســت کــه ایجــاد همهمــه و ســر 

و صــدا کنــد. پیغــام آن‌هــا منتقــل و بــه موضوعــی داغ بیــن مــردم تبدیــل 

می‌شــود. حتــی ممکــن اســت بعضی‌هــا آگهــی را ندیــده باشــند امــا تعریــف 

آن را از دیگــران بشــنوند و بــا محتــوای آن آشــنا شــوند.
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مثال‌های بازاریابی ویروسی

ــد  ــرکت‌ها مانن ــا و ش ــرای برنده ــد ب ــی می‌توان ــی ویروس ــه بازاریاب ازآنجاک

معجــزه عمــل کنــد، منطقــی اســت بازاریابانــی کــه می‌خواهنــد یــک کمپیــن 

ــد  ــد نتایــج کمپین‌هــای گذشــته را مطالعــه کنن ــد بای ویروســی ایجــاد کنن

ــد  ــن جدی ــک کمپی ــرای ی ــد. اج ــده بگیرن ــوده، ای ــق ب ــاً موف ــه قب و از آنچ

بــه خلاقیــت و شــاید کمــی الهــام نیــاز دارد. خوشــبختانه، بســیاری از 

کمپین‌هــای موفــق وجــود دارد کــه می‌تــوان به‌عنــوان نمونــه آن‌هــا را 

بررســی کــرد.
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* 	Oreo غرق در تاریکی برند

مســابقات فوتبــال همیشــه زمــان خوبــی بــرای وایــرال شــدن یــک کمپیــن 

ــده  ــر بینن ــا نف ــه میلیون‌ه ــد ک ــن می‌کن ــاً تضمی ــد اســت. چــون حتم جدی

منتظــر دیــدن مســابقات و تبلیغــات میان‌برنامــه‌ای آن هســتند. مکان‌هــای 

 Oreo تبلیغاتــی در مســابقات ســوپر بــول میلیون‌هــا دلار هزینــه دارنــد، امــا

ــا  ــه‌ای نکــرد ت ــی هزین ــن محل‌هــای تبلیغات ــدام از ای ــچ‌ ک ــد هی ــرای خری ب

کمپیــن بازاریابــی خــود را اجــرا کنــد.  
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در ســال ۲۰۱۳، اســتادیوم ســوپردوم )Superdome( بیــش از نیــم ســاعت 

قطعــی بــرق داشــت. شــرکت Oreo به‌ســرعت متوجــه ایــن موضــوع شــد و 

بــا انتشــار یــک توییــت توجــه بســیار زیــادی را بــه خــود جلــب کــرد بــا ایــن 

جملــه کــه: »شــما هنــوز می‌توانیــد در تاریکــی غــرق شــوید« بــا یــک تصویــر 

بــا زمینــه‌ی ســیاه و کوکــی Oreo روی آن.

تفکــر فــوری و اقدامــی ســریع در بخــش بازاریابــی می‌توانــد باعــث شــود 

ــه در بازاریابــی ویروســی مطــرح شــود.  ــه‌ عنــوان یــک نمون یــک کمپیــن ب

ایــن توییــت میلیون‌هــا بــار بــه اشــتراک گذاشــته شــد زیــرا همــه در مــورد 

اتفاقــات بــازی اظهــار تأســف می‌کردنــد و در مــورد اینکــه چقــدر بیســکوییت 

ــد. Oreo خــوب اســت نظــر می‌دادن
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* 	Popeye ساندویچ مرغ

گاهــی بازاریابــی ویروســی ممکــن اســت پــای رقیــب را هــم وســط بکشــد، 

 Popeye ــد ــال برن ــل س ــرد. اوای ــال ۲۰۱۹ ک ــاً Popeye در س ــه دقیق کاری ک

ســاندویچ مــرغ خــود را بــه بــازار عرضــه و تبلیغــات خــود را در اینترنت پخش 

کــرد. طبیعتــاً مــردم شــروع کردنــد بــه مقایســه ســاندویچ‌های Popeye بــا 

ســاندویچ‌های برنــد Chick-Fil-A. شــرکت Chick-Fil-A در یــک توییــت خــود 

ــد.  از ســوی دیگــر Popeye در  ــی ســاندویچ‌های مــرغ خوان ــرع اصل را مخت

ــه در  ــرد ک ــتفاده ک ــخیفی اس ــات س ــت Chick-Fil-A از کلم ــه تویی ــخ ب پاس

 Popeye ــاندویچ‌های ــد س ــرای خری ــر ب ــا نف ــد میلیون‌ه ــث ش ــت باع نهای

هجــوم بیاورنــد تــا بتواننــد ایــن دو نــوع ســاندویچ را بــا هــم مقایســه کننــد. 
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 Popeye اوضــاع آن‌قــدر درهم‌برهــم شــد کــه تــا مــدت دو مــاه ســاندویچ‌های

ــا  ــوان ب ــه می‌ت ــود ک ــرد آن ب ــت ک ــه Popeye ثاب ــزی ک ــدند! چی ــاب ش نای

ایجــاد هیجــان بیــن مخاطبــان بــه فــروش بیشــتر رســید. مــوج اول هنــگام 

ــن Popeye's و Chick-fil-A مــوج  ــت بی ــداً، رقاب ــود. بع ــی ســاندویچ ب معرف

ــد کــدام‌  ــراد بیشــتری می‌خواســتند بدانن ــرا اف ــه را ایجــاد کــرد زی دوم علاق

یــک ســاندویچ مــرغ بهتــری تولیــد می‌کنــد.
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* 	Dove طرح زیبایی واقعی

ــا  ــا شــوخ‌طبعی ی ــه ب ــم لازم نیســت ک ــای ویروســی ه ــه‌ی کمپین‌ه هم

ایجــاد هیجــان ارائــه شــوند. شــرکت Dove یــک ویدئــوی ویروســی منتشــر 

کــرد کــه جــزو کمپیــن Real Beauty Sketches بــود. ایــن ویدئــو در واقــع 

ــد،  ــی برن ــود. پیغــام اصل ــرار داده ب ــان را هــدف ق ــی زن کشــمکش‌های درون

ــه  ــل ب ــرد و تبدی ــل ک ــی منتق ــه خوب ــس، را ب ــه‌ نف ــاد ب ــاد اعتم ــی ایج یعن

راهنمایــی بــرای بســیاری از بازاریاب‌هــا شــد. ویدئــو حــدود ۱۶۳ میلیــون بــار 

 )impression( در سراســر جهــان دیده شــد که درنهایــت ۴.۶ میلیارد برداشــت

داشــت. حــالا ایــن ویدئــو جــزو موفق‌تریــن ویدئوهــا شــناخته شــده اســت.
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ــات و  ــر احساس ــاد داد تأثی ــا ی ــه م ــن ب ــن کمپی ــه ای ــی ک ــی از نکات یک

ارتباطــات اســت. وقتــی برنامــه‌ی بازاریابــی شــما بــه روشــی خــاص مخاطــب 

ــه اشــتراک گذاشــته خواهــد شــد. ــاً ب ــرار بدهــد، حتم ــر ق را تحت‌تأثی
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* 	Wendy چالش ریتوییت ناگت مرغ

ایــن کمپیــن در ســال ۲۰۱۷، خیلــی اتفاقــی شــروع شــد. کارتــر ویلکرســن 

درحالی‌کــه در Wendy ناگــت می‌خــورد و توییــت مــی‌زد از یکــی از کارکنــان 

آنجــا پرســید چنــد تــا ریتوییــت از توییــت خــود بگیــرد می‌توانــد بــرای یــک 

ــه‌ طعنــه گفــت ۱۸  ــد. کارمنــد رســتوران ب ســال ناگــت مجانــی دریافــت کن

میلیــون! پــس کارتــر از دوســتان توییتــری خــود خواســت کــه بــه او کمــک 

کننــد بــه ایــن هــدف برســد و فضــای اینترنــت یــک‌ راه جدیــد بــرای ایــن 

برنــد بــاز کــرد. هرچنــد کــه کارتــر بــه ۱۸ میلیــون ریتوییــت نرســید امــا بــه 

رقــم خوبــی دســت یافــت و باعــث شــد رســتوران بــه او یــک ســال ناگــت 

مجانــی بدهــد.
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بــرای Wendy چــه ســودی داشــت؟ خــب آن‌هــا توجــه زیــادی را بــه خــود 

جلــب کردنــد در حالــی‌ کــه هیــچ برنامــه‌ای بــرای جــذب مشــتری، آن‌ هــم 

ــروش  ــد و ف ــن فرصــت اســتفاده کردن ــن روش نداشــتند. آن‌هــا از ای ــه ای ب

خــود را افزایــش دادنــد.
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تکنیک‌های بازاریابی ویروسی

تمایــل بــه اجــرای یــک کمپیــن بازاریابــی ویروســی بــه‌ عنــوان بازاریاب یک‌ 

چیــز اســت؛ یادگیــری تکنیک‌هایــی کــه بــه شــما امــکان می‌دهــد ایــن کار 

را بــه‌ درســتی انجــام دهیــد چیــز دیگــری اســت. بــا اســتفاده از تکنیک‌هــای 

بازاریابــی ویروســی زیــر، بازاریابــان می‌تواننــد موفقیــت موردنظــر خــود را از 

طریــق کمپین‌هــا کســب کننــد.
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مخاطبــان درســت را در کانال‌هــای مناســب هــدف قــرار .1	

. دهید

ــد  ــه بفهمی ــن اســت ک ــق ای ــن موف ــک کمپی ــرای ایجــاد ی ــدم ب ــن ق اولی

چــه کســی مخاطــب هــدف اســت و کجــا به‌صــورت آنلایــن وقــت خــود را 

ــن  ــد شــد. ای ــه‌ خــودی‌ خــود ویروســی نخواه ــن شــما ب ــد. کمپی می‌گذران

ــب و در  ــام مناس ــا پی ــد ب ــه می‌توان ــه چگون ــتگی دارد ک ــاب بس ــه بازاری ب

مــکان مناســب بــه افــراد مناســب برســد. اگــر بــرای افــراد مناســب در کانــال 

نامناســب بازاریابــی کنیــد، کمپیــن موفــق نمی‌شــود. اگــر از کانــال مناســب 

بــرای افــراد نادرســت بازاریابــی کنیــد، ایــن کار هــم ناموفــق اســت. اطمینــان 

از همســویی رســانه بــا مخاطــب رمــز موفقیــت شــما اســت.
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فیلم بسازید..2	

یکــی از بهتریــن راه‌هــای ویروســی شــدن، ســاخت فیلم اســت. فعالیت‌های 

بصــری تجربــه‌ای بــرای بیننــدگان ایجــاد می‌کننــد کــه در نهایــت بــه ســمت 

ــرای  ــی ب ــد راه ــو، بای ــاخت ویدی ــس از س ــوند. پ ــذب ش ــما ج محصــول ش

ــال  ــد YouTube ارس ــی مانن ــد. پلتفرم‌های ــدا کنی ــتراک‌گذاری آن پی ــه اش ب

ــد. ــدگان آســان می‌کن ــرای بینن ــو در وب‌ســایت و وبلاگ‌هــا را ب ویدی
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موارد ارزشمند را به‌صورت رایگان ارائه دهید..3	

همــه‌ چیزهــای رایــگان را دوســت دارنــد و ارائــه‌ی چیــزی بــاارزش می‌توانــد 

ــه  ــه توج ــت ک ــه‌ای اس ــگان کلم ــد. رای ــک کن ــما کم ــدن ش ــه ویروسی‌ش ب

بیننــدگان را بــه خــود جلــب می‌کنــد و آن‌هــا را بــه یادگیــری بیشــتر ســوق 

می‌دهــد. همیشــه خــوب اســت کــه چیــزی را رایــگان دریافــت کنیــد، درســت 

ــل  ــک فای ــگان ی ــری رای ــی، بارگی ــد اصل ــار خری ــگان در کن اســت؟ کالای رای

یــا حتــی ارســال رایــگان یــک هدیــه، می‌توانــد غافلگیرکننــده باشــد. حتــی 

می‌توانیــد بــا گذاشــتن یــک شــرط، مشــتریان را ملــزم کنیــد کــه ایمیل‌شــان 

ــتراک  ــندند و به‌اش ــک پســت را بپس ــا ی ــد ی ــت کنن ــما ثب را در فهرســت ش

بگذارنــد. هرچیــز خاصــی کــه باشــد، کلمــه‌ی رایــگان کار خــود را می‌کنــد!
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ایجاد جذابیت احساسی.4	

ــر  ــی داشــته باشــد همیشــه تأثی ــت عاطف ــر جذابی ــی ویروســی اگ بازاریاب

بیشــتری دارد. کمــی وقــت بگذاریــد و آنچــه را کــه می‌خواهیــد بیننــدگان بــا 

دیــدن تبلیــغ شــما احســاس کننــد، بــه‌ خوبــی تحلیــل کنیــد. چــه احساســی 

ــا  ــه کار ی ــت ب ــن اس ــخ ممک ــب دارد؟ پاس ــر را روی مخاط ــترین تاثی بیش

خریــدی کــه می‌خواهیــد انجــام دهنــد بســتگی داشــته باشــد. هــر تصمیمــی 

می‌گیریــد، بدانیــد کــه تحریــک احساســات در بیننــده باعــث می‌شــود آن‌هــا 

کمپیــن را بــه اشــتراک بگذارنــد و بــه خاطــر بســپارند.
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کاری غیر معمول انجام دهید..5	

ــرای اینکــه  مــردم از دیــدن و شــنیدن مــوارد تکــراری خســته می‌شــوند. ب

کمپیــن شــما چیــزی خــاص و قابــل‌ توجــه باشــد، بایــد کاری غیرمعمــول 

ــردم  ــه م ــت ک ــزی اس ــن چی ــر ای ــد. اگ ــام دهی ــی انج ــا غیرقابل‌پیش‌بین ی

ــد  ــا می‌خواهن ــد؟ آن‌ه ــتراک بگذارن ــه اش ــد آن را ب ــرا بای ــد، چ ــاً دیده‌ان قب

ــر  ــوه دادن ه ــب جل ــد. جال ــاد بگیرن ــی ی ــا حت ــد ی ــدی ببینن ــای جدی چیزه

چیــزی کاری اســت کــه همــه انجــام می‌دهنــد. تبلیــغ کالا یــا خدمــات نیــز 

کاری اســت کــه همــه انجــام می‌دهنــد. بــرای برجســته شــدن نــام تجــاری 

خــود بایــد کارهــای بیشــتری انجــام دهیــد.
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توسعه‌ی روابط اجتماعی.6	

می‌کنیــد  ســرمایه‌گذاری  اجتماعــی  رســانه‌های  تبلیغــات  در  وقتــی 

ــه افــراد بیشــتری دسترســی پیــدا کنیــد. برخــی از بازاریاب‌هــا  می‌توانیــد ب

بــرای بــه اشــتراک گذاشــتن یــا صحبــت در مــورد محتــوا بــا افــراد تأثیرگــذار 

ــازه  ــه اج ــت ک ــن اس ــر ای ــه‌ی دیگ ــد. گزین ــاس می‌گیرن ــرها( تم )اینفلوئنس

ــا  ــان ب دهیــد ایــن اتفــاق در وضعیــت طبیعــی خــود رخ دهــد؛ آن را خودت

ــد  ــا اجــازه دهی ــه آن‌ه ــد و ســپس ب ــه اشــتراک بگذاری ــی ب ــان اصل مخاطب

محتــوای مــورد نظــر را بــه اشــتراک بگذارنــد. فقــط بــه خاطــر داشــته باشــید 

ــد  ــرد و مفی ــد منحصربه‌ف ــوا بای ــد، محت ــاق بیفت ــن اتف ــه ای ــرای اینک ــه ب ک

باشــد.
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تقویت کمپین.7	

هنگامــی‌ کــه یــک کمپیــن ویروســی موفــق داشــته باشــید، شــروع بســیار 

ــود.  ــم ش ــا خت ــه همین‌ج ــد ب ــما نبای ــا کار ش ــت؛ ام ــد داش ــی خواهی خوب

ــد.  ــما باش ــوارتر از تصــور ش ــن اســت دش ــت ممک ــرار موفقی ــفانه، تک متأس

ــد کــه مــردم آن  ــدا کنی ــه شــکلی پی ــرای جلب‌توجــه ب ــد راهــی دیگــر ب بای

ــا  ــا یــک شــخصیت ی ــه خاطــر بســپارند. داشــتن یکســری کمپین‌هــا ب را ب

موضــوع خــاص و مشــخص بــه شــما کمــک می‌کنــد تــا اولیــن پیــام انتقــال 

بــه دیگــران را تقویــت کنیــد.
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چه زمانی بازاریابی ویروسی را به کار ببریم؟

تاکتیک‌هــای بازاریابــی مختلفــی وجــود دارد امــا هــر تکنیکــی بــرای هــر 

ــد کــه یــک کمپیــن ویروســی  موقعیتــی مناســب نیســت. اگــر قصــد داری

ایجــاد کنیــد، بایــد منتظــر زمــان مناســب آن بمانیــد. مــا چنــد مثــال از زمــان 

مناســب پیاده‌ســازی کمپیــن بازاریابــی ویروســی بــرای شــما نــام می‌بریــم 

کــه کمپیــن در ایــن زمان‌هــا مؤثرتریــن حالــت را دارنــد:
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* وقتی قصد دارید به جوانان دسترسی داشته باشید.	

ــه را  ــن نتیج ــوان بهتری ــل‌های ج ــن نس ــب در بی ــی اغل ــی ویروس بازاریاب

ــرای  ــه‌ طــور کلــی اینترنــت ب دارد؛ افــرادی کــه از شــبکه‌های اجتماعــی و ب

بررســی محصــولات مــورد نیــاز خــود اســتفاده می‌کننــد. برخــی از نســل‌های 

قدیمــی اصــاً وســیله‌ای ندارنــد یــا ممکــن اســت آن‌هایــی کــه دارنــد هــم 

ــوان  ــل‌های ج ــند. نس ــال نباش ــی فع ــبکه‌های اجتماع ــدازه در ش ــه آن ان ب

ــه  ــما را مشــاهده و ب ــی ویروســی ش ــای بازاریاب ــاد تلاش‌ه ــال‌ زی ــه‌ احتم ب

اشــتراک می‌گذارنــد.
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* وقتی مخاطب جهانی می‌خواهید.	

اگــر یــک شــرکت محلــی نقاشــی را اداره می‌کنیــد، ویروســی شــدن خیلی به 

درد شــما نمی‌خــورد. شــما مخاطــب محلــی می‌خواهیــد کــه بــه محصــولات 

و خدمــات شــما نیــاز داشــته باشــد؛ امــا اگــر شــرکتی داریــد کــه می‌خواهیــد 

در مقیــاس جهانــی فعالیــت کنــد، اســتفاده از بازاریابــی ویروســی می‌توانــد 

بــه شــما کمــک کنــد تــا بــه اهــداف خــود برســید، اتفاقــاً ســریع هــم برســید.
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* وقتی بودجه‌ی بازاریابی شما کم است.	

شــما می‌توانیــد کمپین‌هــای بازاریابــی ویروســی را بــا بودجــه‌ی کــم 

یــا زیــاد ایجــاد کنیــد، امــا هنگامــی‌ کــه بودجــه‌ی زیــادی بــرای تبلیغــات 

نداریــد، اجــرای یــک تبلیــغ ویروســی می‌توانــد بــه شــما کمــک کنــد بــدون 

اینکــه هزینــه‌ی زیــادی صــرف کنیــد، در مــورد تجــارت و محصــولات خــود 

تبلیــغ کنیــد. ایــن واقعــاً رؤیــای هــر بازاریــاب اســت!
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* هنگامی‌که برند شما به اعتبار نیاز دارد.	

ــدی  ــرای ایجــاد برن ــا در تــاش ب ــد ی ــد تأســیس کرده‌ای اگــر شــرکتی جدی

هســتید کــه بــا کالاهایــی کــه از قبــل کاملًا شــناخته‌ شــده‌اند رقابــت می‌کند، 

بــه اعتبــاری نیــاز داریــد تــا مــردم شــرکت شــما را از میــان گزینه‌هــای دیگــر 

بــازار انتخــاب کننــد. وایــرال شــدن یــک ویدیــو بــه برنــد شــما اعتبــار لازم 

بــرای رقابــت در برابــر برندهــای معتبرتــر را می‌دهــد. افــراد نــام تجــاری شــما 

را بــه یــاد می‌آورنــد و احتمــالًا دفعــه‌ی بعــد کــه بــه محصــولات یــا خدماتــی 

کــه شــما ارائــه می‌دهیــد نیــاز داشــته باشــند شــما را انتخــاب می‌کننــد.
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* وقتی رشد سریع می‌خواهید.	

ــا نــرخ  شــرکت‌های کوچــک اغلــب می‌خواهنــد بــه روش‌هــای افزایشــی ب

ثابــت رشــد کننــد زیــرا ایــن تنهــا چیــزی اســت کــه از عهــده‌ی آن برمی‌آینــد. 

ــا  ــد. ب ــراه کنن ــا هم ــی تقاض ــش ناگهان ــا افزای ــود را ب ــد خ ــا نمی‌توانن آن‌ه

ایــن‌ حــال، اگــر شــرکت یــا نــام تجــاری شــما محصــولات و خدمــات کافــی 

ــی  در دســترس دارد و می‌خواهیــد رشــد شــما ســریع اتفــاق بیفتــد، بازاریاب

ویروســی روش خوبــی بــرای بــه رســیدن بــه نتایــج دلخــواه اســت.
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* وقتی قصد ندارید به خانه‌ای حمله کنید.	

امــروزه بســیاری از مــردم تبلیغــات را تهاجمــی می‌داننــد. آن‌هــا بــا پخــش 

تبلیغــات تلویزیونــی، صــدای برنامــه را قطــع می‌کننــد. 

آن‌هــا از کنــار تبلیغــات در مجــات عبــور می‌کننــد و در صفحــات آنلایــن 

هــم بــه‌ ســرعت تبلیغــات را رد می‌کننــد. تبلیغــات تنهــا مزاحمتــی اســت 

بــرای کســانی کــه فقــط دنبــال محتــوای موردنظــر خــود هســتند یــا برنامــه‌ی 

ــن بســیار قدیمــی  ــد و همچنی ــه می‌خواســتند تماشــا کنن ــی‌ای ک تلویزیون

شــده اســت. 
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ــه و  ــه خان ــد و ب ــر باش ــزی ارگانیک‌ت ــما چی ــن ش ــد کمپی ــر می‌خواهی اگ

زندگــی مــردم حملــه نکنــد، بازاریابــی ویروســی راهــی بــرای پیشــبرد اســت. 

تبلیغــات ویروســی شــامل محتوایــی اســت کــه بــه‌ وســیله‌ی افــرادی کــه 

می‌شناســید بــا شــما بــه اشــتراک گذاشــته می‌شــود یــا پــس از شــنیدن در 

مــورد آن‌هــا تمایــل پیــدا می‌کنیــد کــه آن را ببینیــد. آن‌هــا چیــزی نیســتند 

کــه ناخواســته بــه ســمت شــما بیاینــد.
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تکنیک‌های بازاریابی ویروسی کجا کاربرد دارد؟

ــتفاده  ــی اس ــف بازاریاب ــوارد مختل ــی در م ــی ویروس ــای بازاریاب تکنیک‌ه

می‌شــود. اینجــا چنــد فاکتــور را بــرای شــما آورده‌ایــم کــه در کمپیــن 

بعدی‌تــان بایــد در نظــر داشــته باشــید:
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* یک پیغام کلی	

ــتید در  ــتری بفرس ــرای مش ــد ب ــه می‌خواهی ــی ک ــر پیام ــت ه ــرار نیس ق

محتــوای ویروســی بیایــد. بــرای محتــوای ویروســی، پیام‌هایــی را انتخــاب 

ــای  ــند. تکنیک‌ه ــتراک باش ــل اش ــذاب و قاب ــرد، ج ــه منحصربه‌ف ــد ک کنی

بازاریابــی ویروســی در انتخــاب پیــام مناســب و قــرار دادن آن در مکان‌هــای 

مناســب بــرای دســتیابی بــه نتایــج دلخــواه مفیــد خواهنــد بــود.
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* محیط زمانی	

اگــر  بازاریابــی اســت.  یــک مؤلفــه‌ی مهــم در فعالیت‌هــای  محیــط 

مــواردی ماننــد زمان‌بنــدی، روندهــا و رویدادهــای جــاری را در نظــر داشــته 

ــرای  ــد. ب ــزرگ باش ــت ب ــک موفقی ــد ی ــی می‌توان ــی ویروس ــید، بازاریاب باش

ــری، مــداوم در رأس  ــژادی و همه‌گی ــد بی‌عدالتــی ن ــی مانن ــال موضوعات مث

افــکار بســیاری از افــراد اســت. شــما بایــد هنــگام تهیــه کمپیــن خــود ایــن 

ــید. ــته باش ــن داش ــا را در ذه موضوع‌ه
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* پیام‌رسان یا رسانه‌ی واسط	

رســانه‌های مختلفــی وجــود دارنــد کــه در دنیای بازاریابــی قابل‌ اســتفاده‌اند. 

ــد،  ــد از آن اســتفاده کن یکــی از بهتریــن مــواردی کــه شــرکت شــما می‌توان

ــد کــه  ــراد شــبکه‌ی اجتماعــی دارن شــبکه‌های اجتماعــی اســت. همــه‌ی اف

شــامل دوســتان، اعضــای خانــواده و افــراد موجــود در فیدهــای رســانه‌های 

ــد  ــی باش ــد کس ــما می‌توان ــان ش ــر پیام‌رس ــد. اگ ــا می‌باش ــی آن‌ه اجتماع

ــی  ــرد آن خیل ــد، کارب ــاد دارن ــه او اعتم ــند و ب ــل می‌شناس ــه او را از قب ک

بیشــتر از فروشــنده‌ی تصادفــی خواهــد بــود کــه ســعی در جلــب‌ توجــه آن 

ــه  ــرای ورود ب ــد ب ــی می‌توانن ــی ویروس ــای بازاریاب ــخص دارد. تکنیک‌ه ش

ــام شــما بســیار مفیــد باشــند. ــی اجتماعــی و پخــش پی کانون‌هــای اصل
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اصول بازاریابی ویروسی

اگرچــه هیــچ دو کمپیــن بازاریابــی ویروســی هرگــز نبایــد یکســان باشــند، 

امــا در صــورت موفقیــت عناصــر مشــابهی را شــامل می‌شــوند. درک اینکــه 

ــما  ــه ش ــد ب ــود، می‌توان ــوا می‌ش ــدن محت ــی ش ــث ویروس ــزی باع ــه چی چ

کمــک کنــد تــا متوجــه شــوید کــه بــا چــه هدفــی بایــد تبلیــغ خــود را انجــام 

دهیــد. چنــد بعــد بــرای بررســی وجــود دارد:
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	ˢفوریت

	ˢمحتوای منحصربه‌فرد و مجزا

	ˢبرنامه‌ریزی شگفت‌انگیز

	ˢمحتوای الهام‌بخش

	ˢگزینه‌های انحصاری

	ˢپیام‌هایی که قبلًا هرگز دیده نشده

	ˢمشوق‌ها

	ˢشوخ‌طبعی
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	ˢطنزها

	ˢمطالب جنجالی

	ˢعلل شایستگی

	ˢهشدارها

	ˢمشارکت اختیاری افراد مشهور

ــای  ــام کمپین‌ه ــه تم ــت ک ــرار نیس ــه ق ــید ک ــته باش ــه داش ــه توج البت

ویروســی شــامل همــه‌ی ایــن عناصــر باشــد، امــا هــر چــه بیشــتر این‌هــا را 

ــود.  ــتر می‌ش ــازار بیش ــی در ب ــات ویروس ــکان تبلیغ ــد ام ــت کنی رعای
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ــه  ــوراً ب ــد ف ــاً یــک تبلیــغ فــوری، چیــزی اســت کــه مــردم می‌خواهن مث

اشــتراک بگذارنــد. چیــزی کــه بــرای آن‌هــا جدیــد اســت و پیامــی دارد کــه 

قبــاً هرگــز ندیده‌انــد، آن‌هــا را تحریــک می‌کنــد تــا آن پیــام را بــه دیگــران 

منتقــل کننــد. بازاریابــی ویروســی را گاهــی اوقــات اســتراتژی بازاریابــی 

ــدن بخشــی از  ــن روش ویروســی ش ــن متداول‌تری ــد. ای ــم می‌نامن ــذر ه گ

فعالیــت بازاریابــی اســت. هنگامــی‌ کــه یــک کاربــر محتوایــی را می‌بینــد و 

ــره ایجــاد می‌شــود و ســپس  ــک زنجی ــد، ی ــه دیگــری منتقــل می‌کن آن را ب

ــه افــراد بیشــتری منتقــل می‌کنــد. هــر شــخصی  آن شــخص جدیــد آن را ب

کــه محتــوا را مشــاهده می‌کنــد بایــد دلیلــی بــرای انتقــال آن داشــته باشــد. 
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اســتفاده از ایــن احساســات و دلایــل بــه بازاریــاب کمــک می‌کنــد پیامــی 

ــه را  ــن جمل ــالًا ای ــود. احتم ــی ش ــدا ویروس ــان ابت ــه از هم ــد ک ــه کن تهی

ــا همیشــه  ــی اســت«، ام ــی، مطبوعــات خوب ــه: »هــر مطبوعات شــنیده‌اید ک

این‌طــور نیســت. بــه همیــن ترتیــب، همــه‌ی ویروســی‌ها، ویروســی خوبــی 

نیســتند. ایــن خیلــی خوشــایند اســت کــه مشــتریانی در مــورد شــما صحبــت 

ــک  ــی ی ــد. وقت ــی می‌گوین ــای خوب ــه چیزه ــی ک ــط زمان ــا فق ــد، ام می‌کنن

کمپیــن بازاریابــی ویروســی در پیــش داریــد، بایــد بــرای مقابلــه بــا هجــوم 

ــی  ــرات مخرب ــن اســت اث ــن صــورت ممک ــر ای ــاده‌ باشــید. در غی ــه آم علاق

بــرای برنــد شــما داشــته باشــد.
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بازاریابــی ویروســی می‌توانــد باعــث رشــد شــرکت شــما بــا ســرعت 

ناپایــداری شــود، همین‌طــور منجــر بــه افــت کیفیــت محصــول یــا بــه‌ موقــع 

بــودن خدمــات بــه مشــتری شــود. ممکــن اســت تیــم و منابــع شــما تــوان 

ــات را نداشــته باشــند. ممکــن اســت  ــن حجــم از ارجاع ــه ای پاســخگویی ب

موجــودی شــما بــه پایــان برســد، یــا ممکــن اســت بــا افزایــش تقاضــا، تولیــد 

دچــار مشــکل شــود و نیــاز باشــد کــه تولیــد هــم زیــاد بشــود.

اپلیکیشــن‌های موبایــل و برنامه‌هــای نرم‌افــزاری کــه از بازاریابــی ویروســی 

اســتفاده می‌کننــد، خــود را همیشــه آمــاده‌ی چنیــن افزایش‌هــای ناگهانــی 

ــد  ــور کنی ــود دارد. تص ــا وج ــی در کار آن‌ه ــم نواقص ــاز ه ــا ب ــد ام می‌کنن

درب‌هــای مســدودکننده‌ی ســیلاب بــاز باشــند. 
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بــه‌ ایــن‌ ترتیــب آیــا شــرکت شــما آمــاده‌ی مقابلــه بــا هجومــی هســت کــه 

امیدواریــد اتفــاق بیفتــد؟ اگرچــه بازاریابــی ویروســی بــرای یــک محصــول، 

ــید،  ــاده نباش ــرای آن آم ــر ب ــا اگ ــد بســیار خــوب اســت، ام ــا برن ــت ی خدم

ــاورد. ــه وجــود بی ــد ضررهــای بزرگــی هــم ب می‌توان

اگــر می‌خواهیــد بــا اســتفاده از بازاریابــی ویروســی یــک کمپیــن ویروســی 

ایجــاد کنیــد، بایــد بــرای مــردم چیــزی داشــته باشــید تــا دربــاره‌ی آن صحبت 

کننــد. هرچنــد کــه حتمــاً حــدس زده‌ایــد، ایــن کار ســخت‌تر از چیــزی اســت 

ــترده  ــات گس ــل از تبلیغ ــرکت‌ها قب ــیاری از ش ــد. بس ــر می‌رس ــه نظ ــه ب ک

ــا اطمینــان حاصــل کننــد کــه هنــگام مشــاهده،  آن را آزمایــش می‌کننــد ت

احساســات مناســب را در افــراد مناســب القــا خواهنــد کــرد. 



آموزش بازاریابی 787

ــاره  ــرو می‌شــوند و ســپس دوب ــا شکســت روب برخــی از ایــن آزمایش‌هــا ب

بــه صحنــه بــاز می‌گردنــد. بــا اســتفاده از نــکات و تکنیک‌هــای ایــن راهنمــا، 

می‌توانیــد شــانس خــود را بــرای راه‌ انــدازه‌ی یــک کمپیــن بازاریابی ویروســی 

موفــق در اولیــن تــاش خــود بیشــتر کنیــد.
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)Riferral Marketing( بازاریابی ارجاعی



آموزش بازاریابی 789

ــا  ــن راه‌ه ــی از بهتری ــا referral marketing یک ــی ی ــی ارجاع بازاریاب

ــا مشــتری شــما را  ــه تنه ــات ن ــد جــذب مشــتری اســت. ارجاع ــرای فراین ب

چنــد برابــر می‌کنــد کــه مطالعــات نشــان داده اســت توصیه‌هــا و بازاریابــی 

دهــان بــه دهــان بیشــتر از هــر شــکل تبلیغاتــی قابــل اعتمــاد اســت.

یــک کمپیــن بازاریابــی ارجاعــی قــوی می‌توانــد روابــط موجــود بــا مشــتری 

را تقویــت کنــد، ســرنخ‌های جدیــدی بــه ارمغــان بیــاورد و تجــارت شــما را 

رشــد دهــد. خــوب چگونــه شــروع می‌کنیــد؟
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مبانی بازاریابی ارجاعی

آیــا بــه اســتفاده از بازاریابــی ارجاعــی فکــر می‌کنیــد؟ فقــط کافــی اســت 

چنــد آمــار ریفــرال مارکتینــگ را بخوانیــد تــا متوجــه اهمیــت آن در تجــارت 

شــوید. در ایــن راهنمــا، مــا تمــام مــواردی را کــه بایــد در مــورد ایــن نــوع 

بازاریابــی بدانیــد، از اصــول اولیــه تــا بهتریــن روش‌هــا، بــا شــما بــه اشــتراک 

می‌گذاریــم.
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بازاریابی ارجاعی چیست؟

بازاریابــی ارجاعــی یــک فراینــد ســازمان‌یافته اســت کــه در آن بــه مشــتریان 

ــغ  ــما تبلی ــولات ش ــا محص ــاری ی ــام تج ــورد ن ــا در م ــد ت ــاداش می‌دهن پ

ــان  ــرای مخاطب ــه ب ــنتی ک ــی س ــر بازاریاب ــواع دیگ ــا ان ــه ب ــد. در مقایس کنن

عمومــی راه‌انــدازی می‌شــوند، بازاریابــی ارجاعــی از مشــتری موجــود شــرکت 

ــد. ــوه اســتفاده می‌کن ــازده‌ی بالق ــد ب ــرای تولی ب
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هدف از بازاریابی ارجاعی چیست؟

ــد از  ــتری جدی ــذب مش ــی، ج ــی ارجاع ــتفاده از بازاریاب ــی اس ــدف اصل ه

ــان اســت.  ــه ده ــان ب ــات ده ــق تبلیغ طری

ــالًا مشــتریانی  ــد، احتم ــه می‌دهی ــی ارائ ــات خوب ــر محصــولات و خدم اگ

ــی  ــران معرف ــه دیگ ــما را ب ــب‌وکار ش ــه کس ــت ک ــد داش ــحال خواهی خوش

می‌کننــد. پــس چــرا ایــن تبلیغــات دهــان بــه دهــان ارگانیــک را بــه حداکثــر 

نرســانیم و مشــتری را بــرای معرفــی بــه افــراد بیشــتر تشــویق نکنیــم؟ یــک 

کمپیــن رســمی بازاریابــی ارجاعــی شــما را در ذهــن مشــتری‌تان نگــه می‌دارد 

ــد. ــط طولانی‌مــدت ایجــاد می‌کن ــن مشــتریان شــما رواب ــا وفادارتری و ب
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مزایای بازاریابی ارجاعی چیست؟

ممکــن اســت کمــی جانبدارانــه عمــل کنیــم، امــا مزایــای بازاریابــی ارجاعی 

واقعــاً باورنکردنــی اســت. هرچنــد مدتــی طــول می‌کشــد، امــا ایجــاد روابــط 

ــای  ــدادی از مزای ــا تع ــار را دارد. در اینج ــتری ارزش انتظ ــا مش ــاد ب و اعتم

ــرال مارکتینــگ را باهــم بررســی می‌کنیــم: ریف



آموزش بازاریابی 794

بازاریابــی ارجاعــی تبلیغــات دهــان بــه دهــان را توانمند .1	

ــد. می‌کن

ــم  ــترده را فراه ــان گس ــه ده ــان ب ــغ ده ــکان تبلی ــگ ام ــرال مارکتین ریف

ــی  ــه معرف ــد خــود را ب ــداران برن ــن طرف ــه شــما بزرگتری ــد. از آنجــا ک می‌کن

ــی ارجاعــی  ــن بازاریاب ــد، کمپی ــران تشــویق می‌کنی ــه دوستان‌شــان و دیگ ب

شــما را در دســترس انبوهــی از افــراد قــرار می‌دهــد کــه در غیــر ایــن صــورت 

ــا اســتفاده از سیســتم  ــه آن‌هــا دسترســی داشــته باشــید. ب ممکــن نبــود ب

ارجــاع و پــاداش خــودکار، شــما می‌توانیــد بازاریابــی دهــان بــه دهــان را بــه 

یــک کانــال تبدیــل کنیــد و حتــی آگاهــی از نــام تجــاری را بــالا ببریــد.
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مخاطب هدفمند را افزایش می‌دهد..2	

ــی در  ــرا کس ــوند زی ــرح می‌ش ــه مط ــب‌وکارها در مکالم ــع کس ــر مواق اکث

ــدا  ــی پی ــه تازگ ــه ب ــدی اســت ک ــا کالای جدی ــد ی ــورد برن حــال بحــث در م

ــت و  ــا کیفی ــر کســب‌وکار را در معــرض ســرنخ‌های ب ــن ام ــرده اســت. ای ک

ــان اســت. ــر بازاریاب ــدف اکث ــه ه ــد ک ــرار می‌ده ــد ق هدفمن

ایــن چیــزی اســت کــه کــم و بیــش در بازاریابــی ارجاعــی اتفــاق می‌افتــد. 

مشــتریان فعلــی شــما برنــد شــما را بــا دوســتان و اعضــای خانــواده خــود بــه 

اشــتراک می‌گذارنــد و از پیــش افــرادی را کــه فکــر می‌کننــد از محصــولات 

و خدمــات شــما بهــره منــد می‌شــوند را فیلتــر می‌کننــد. 



آموزش بازاریابی 796

از آنجــا کــه ایــن مشــتریان جدیــد بالقــوه در مــورد شــما از منبعــی قابــل 

اعتمــاد بــا خبــر می‌شــوند، تمایــل بیشــتری بــه امتحــان کــردن برنــد شــما 

دارنــد. 



آموزش بازاریابی 797

دامنــه‌ی تجــارت شــما را افزایــش می‌دهــد ) کانــال .3	

PPC شــخصی(

یــک برنامــه‌ی بازاریابــی ارجاعــی رســانه‌ی شــخصی اســت، کــه آن را بــه یک 

کانــال معتبــر بــرای برقــراری ارتبــاط متقابــل و تعامــل بــا مشــتریان شــما 

تبدیــل می‌کنــد. ایــن نــه تنهــا یــک کانــال بازاریابــی اســت کــه شــما بــر آن 

تســلط کامــل داریــد بلکــه بــه محــض اینکــه برنامــه‌ی ارجــاع شــما فعــال و 

اجــرا شــود، بــه عنــوان یــک کانــال پرداخــت مبتنــی بــر عملکــرد )PPC( عمــل 

ــد  ــی مشــتری جدی ــط وقت ــه، فق ــدازی اولی ــه‌ی راه‌ان ــد از هزین ــد. بع می‌کن

می‌گیریــد ملــزم بــه پرداخــت پــاداش هســتید. 



آموزش بازاریابی 798

ــروش  ــه ف ــد منجــر ب ــد می‌توان ــه هــر مشــتری جدی ــه عــاوه از آنجــا ک ب

چندگانــه شــود، برنامــه‌ی ارجاعــی بــه شــما ایــن امــکان را می‌دهــد تــا بــه 

ســرعت پیشــرفت کنیــد.



آموزش بازاریابی 799

مشتریان وفادار را افزایش می‌دهد..4	

ــه  ــت ب ــوند، در نهای ــل می‌ش ــد تبدی ــتری جدی ــه مش ــه ب ــی ک ارجاع‌های

برخــی از وفادارتریــن طرفــداران شــما تبدیــل می‌شــوند. از اولیــن بــاری کــه 

آن‌هــا از شــما )توســط یــک دوســت( باخبــر شــدند، شــما مــورد توجــه قــرار 

ــی کــه  ــه ایــن معن ــد، ب ــه دهی ــه ارائ ــد. و اگــر پاداش‌هــای دو طرف گرفته‌ای

مشــتری جدیــد هــم پــاداش بگیــرد، احتمــالًا آن‌هــا راضی‌تــر خواهنــد بــود 

و ایــن بــه نفــع شماســت. در حقیقــت مشــتریان ارجاع‌شــده ۱۸٪ بیشــتر بــه 

شــرکت شــما پایبنــد هســتند و ایــن باعــث مــی شــود کــه در کل ارزش طــول 

عمــر مشــتری )CLV( بیشــتر شــود.



آموزش بازاریابی 800

بازاریابی ارجاعی شکل دیگری از تعامل است.5	

ایمیل‌هــا، شــبکه‌های اجتماعــی و حمایــت از مشــتری همگــی می‌تواننــد 

منجــر بــه بازاریابــی ارجاعــی شــوند. مثــاً ممکــن اســت ایمیل‌هــای زیــادی 

ــد.  ــتراک بگذاری ــه اش ــی ب ــبکه‌های اجتماع ــوا را در ش ــا محت ــتید ی بفرس

ریفــرال مارکتینــگ دلیــل دیگــری بــرای اشــتراک‌گذاری در ایــن پلتفرم‌هــا 

ــتریان  ــوت از مش ــاً دع ــه صرف ــتریان اســت و ن ــا مش ــاط ب ــراری ارتب و برق

بــرای پیوســتن بــه برنامــه‌ی شــما.  



آموزش بازاریابی 801

همچنیــن می‌توانیــد بــرای برقــراری ارتبــاط بــا اعضــای برنامــه‌ی ارجاعــی 

ــد عمومــی  ــد. کمــی تعریــف و تمجی ــی کنی ــی، از حمایتشــان قدردان فعل

می‌توانــد همــان تعاملــی باشــد کــه مشــتری بــرای ارجــاع دادن شــما نیــاز 

دارد.



آموزش بازاریابی 802

ریفــرال مارکتینــگ یــک اســتراتژی بازاریابــی مقرون‌به‌صرفه .6	

ایجــاد می‌کنــد.

ــران  ــد و بســیار گ ــادی مصــرف کن ــان زی ــد زم ــی توان ــی ســنتی م بازاریاب

تمــام شــود. از طــرف دیگــر، ریفــرال مارکتینــگ راهــی ارزان بــرای بازاریابــی 

نــام تجــاری شــما و شــناخته شــدن ســریع در بــازار اســت. از آنجــا کــه شــما 

ــد، از روابطــی  ــه تبلیــغ دعــوت می‌کنی ــرای کمــک ب از مشــتریان موجــود ب

ــد. ــت اســتفاده را می‌بری ــد نهای ــاد کرده‌ای ــاً ایج ــه قب ک



آموزش بازاریابی 803

بازاریابی ارجاعی چگونه کار می‌کند؟

یــک برنامــه‌ی بازاریابــی ارجاعــی بــرای شــما یــک جریــان ســاختاریافته و 

ــد. ــدار در جــذب مشــتری ایجــاد می‌کن پای

ــه نتیجــه برســد مشــتریان شــما خوشــحال هســتند،  ــز ب وقتــی همــه چی

انگیزه‌هــای شــما جــذاب اســت و برنامــه‌ی شــما بــه خوبــی تبلیــغ می‌شــود، 

اکنــون اســتراتژی ارجــاع شــما بــرای موفقیــت آمــاده اســت. بیاییــد برخــی از 

ملزومــات اساســی ریفــرال مارکتینــگ و نحــوه‌ی کار را مــرور کنیــم.



آموزش بازاریابی 804

تأیید اجتماعی ایجاد می‌کند..1	

ــاس  ــر اس ــد ب ــور می‌کنی ــما تص ــه ش ــتر از آنچ ــود را بیش ــار خ ــردم رفت م

عقایــد دیگــران انتخــاب می‌کننــد. از چــه محصولــی اســتفاده کننــد، از کجــا 

خریــد کننــد، چــه چیــزی بخورنــد و حتــی چــه برنامــه‌ای در تلویزیــون تماشــا 

کننــد، همــه این‌هــا ســؤالاتی اســت کــه مــردم بــا نــگاه کــردن بــه دیگــران 

ــه همیــن دلیــل بررســی و توصیفــات مثبــت مشــتری  پاســخ می‌‎دهنــد. )ب

ــراد  ــن کــه اف ــد آنلای ــژه در خری ــه وی ــژه‌ای برخــوردار اســت، ب از اهمیــت وی

ــد(. ــه صــورت فیزیکــی امتحــان کنن ــد محصــول را ب نمی‌توانن



آموزش بازاریابی 805

ــاً  ــد، طبیعت ــدا کنن ــش پی ــد خــاص گرای ــک برن ــه ســمت ی ــر همــه ب و اگ

ــز مناســب اســت.  ــا نی ــرای آن‌ه ــد ب ــن برن ــه ای ــد ک ــردم تصــور می‌کنن م

ارجاعــات یکــی از عناصــر ســازنده‌ی تأییــد اجتماعــی اســت کــه مشــتریان 

بالقــوه را آمــاده می‌کنــد تــا ســریع‌تر بــر اســاس اعتمــاد خریــد کننــد.



آموزش بازاریابی 806

از اعتبار اجتماعی استفاده می‌کند..2	

مــردم همیشــه تمایــل دارنــد چیــزی را بــه اشــتراک بگذارنــد کــه جلــوه‌ی 

خوبــی بــه آن‌هــا بدهــد یــا جالــب بــه نظــر برســد بــه همیــن دلیــل مــردم 

از اعتبــار اجتماعــی بــرای پیشــنهاد برندهایــی اســتفاده می‌کننــد کــه فکــر 

می‌کننــد دیگــران نیــز آن را دوســت دارنــد. ایــن موضــوع برنــد تجــاری شــما 

ــخصی  ــت ش ــوان گف ــی می‌ت ــه راحت ــد )ب ــرار می‌ده ــه ق ــرض توج را در مع

وجــه‌ی اجتماعــی خــود را بــرای برنــدی خــرج نمی‌کنــد کــه او را بــد جلــوه 

دهــد( و از آنجــا کــه برنــد شــما توســط منبــع معتبــری )شــخصی کــه از قبــل 

ــد شــما و  ــی ارجاعــی هــم برن او را می‌شناســند( ســفارش می‌شــود، بازاریاب

ــار اجتماعــی آن‌هــا را شــکل می‌دهــد. هــم اعتب



آموزش بازاریابی 807

بازار مورد نظر را هدف قرار می‌دهد..3	

ــاع  ــما ارج ــه ش ــود را ب ــتان خ ــک دوس ــک ت ــت ت ــرار نیس ــس ق ــچ ک هی

ــد  ــه محصــول شــما نیــاز دارن ــه کســانی کــه واقعــاً ب ــد را فقــط ب دهــد، برن

ــک  ــر کســی لین ــی اگ ــد. حت ــی می‌کن ــه آن هســتند، معرف ــد ب ــا علاقه‌من ی

ارجاعــی خــود را در شــبکه‌های اجتماعــی بــه اشــتراک بگــذارد، فقــط 

ــن  ــد. ای ــک می‌کنن ــک کلی ــه روی لین ــتند ک ــلیقه‌ی او هس ــتان هم‌س دوس

ــرادی  ــط اف ــد، فق ــی را می‌بخش ــر طبیع ــت فیلت ــی مزی ــی ارجاع ــه بازاریاب ب

ــما  ــاد مشــتری ش ــال زی ــه احتم ــه ب ــوند ک ــاع می‌ش ــما ارج ــارت ش ــه تج ب

ــد شــد. خواهن



آموزش بازاریابی 808

از شبکه‌های اجتماعی بهره می‌برد..4	

مــا در دنیــای عجیــب شــبکه‌های اجتماعــی زندگــی می‌کنیــم. یــک کاربــر​​ 

اینترنــت بــه طــور متوســط  هــر روز تــا ۱۴۵ دقیقــه در شــبکه‌های اجتماعــی 

وقــت می‌گذرانــد. پــس چــرا از ایــن موضــوع بــه نفــع خــود اســتفاده نکنیــد؟ 

بســیاری از کمپین‌هــای ریفــرال مارکتینــگ هــر روز در شــبکه‌های اجتماعــی 

ــتراک  ــه اش ــدن و ب ــال خوان ــردم در ح ــوند. م ــته می‌ش ــتراک گذاش ــه اش ب

ــد شــانس  ــد، می‌توانی ــه دهی ــی ارائ ــوای عال ــر محت گذاشــتن هســتند و اگ

دیــده شــدن توســط مشــتریان بالقــوه را افزایــش دهیــد. 



آموزش بازاریابی 809

با بازاریابی ایمیلی ادغام می‌شود..5	

ــد.  ــل را می‌دانی ــق ایمی ــی از طری ــت بازاریاب ــاب هســتید، اهمی ــر بازاری اگ

ــخصی‌تر و  ــی ش ــل کم ــی، ایمی ــانه‌های اجتماع ــای رس ــاف پلتفرم‌ه برخ

ــک  ــاوه ی ــه ع ــد. ب ــده می‌رس ــه گیرن ــتقیم ب ــت و مس ــر اس ــل اعتماد‌ت قاب

ــال  ــه ارس ــی ک ــه ایمیل‌های ــی ب ــه راحت ــد ب ــریع می‌توان ــی س ــام ارجاع پی

ــه  ــاع ب ــک ارج ــک لین ــد ی ــال، می‌توانی ــرای مث ــود. ب ــه ش ــد اضاف می‌کنی

ــر کوچــک در خبرنامــه‌ی  ــا یــک بن ــد، ی ــه کنی ــد مشــتری اضاف ایمیــل تأیی

ــد. ــرار دهی بعــدی شــرکت ق



آموزش بازاریابی 810

آیــا بازاریابــی ارجاعــی بــرای کســب‌وکار شــما مفیــد 

خواهــد بــود؟

البتــه ممکــن اســت بازاریابــی ارجاعــی بــرای همــه مناســب نباشــد. بیاییــد 

ــرای  ــما ب ــب‌وکار ش ــا کس ــه آی ــی اینک ــرای بررس ــان ب ــد روش آس ــه چن ب

ــم. ــر، نگاهــی بیندازی ــا خی ــی ارجاعــی مناســب اســت ی اســتراتژی بازاریاب
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تأیید اجتماعی را پایه‌ریزی کرده‌اید..1	

ارجاعــات فقــط در صورتــی مؤثــر اســت کــه در وهلــه‌ی اول مــوردی داشــته 

ــی اســت  ــن معن ــه ای ــن ب ــه ارزش ارجــاع دادن داشــته باشــد. ای باشــید ک

ــات درخشــان، تبلیغــات دهــان  کــه شــما نظــرات مثبــت مشــتری، توصیف

ــا  ــد. ب ــت آورده‌ای ــه دس ــی را ب ــکال قدردان ــایر اش ــک و س ــان ارگانی ــه ده ب

نشــان دادن اینکــه مشــتریان فعلــی شــما را دوســت دارنــد، از قــدرت تأییــد 

ــما را  ــد ش ــد برن ــویق کنی ــران را تش ــا دیگ ــد ت ــتفاده می‌کنی ــی اس اجتماع

امتحــان کننــد.
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شما محصول یا خدماتی عالی ارائه می‌دهید..2	

منطقــی اســت: اگــر چیــزی را ارائــه دهیــد کــه مشــکلی را حــل نکنــد یــا 

نیــازی را بــرآورده نکنــد یــا محصــول شــما خــوب ســاخته نشــود، تبلیغــات 

ــی  ــزه عال ــدر هــم انگی ــد داشــت. هــر چق ــی نخواهی ــه دهــان خوب دهــان ب

باشــد، بــه محــض اینکــه مــردم متوجــه شــوند محصــول شــما انتظاراتشــان 

را بــرآورده نمی‌کنــد، بازاریابــی ارجاعــی شــما رونــد صعــودی ســختی خواهــد 

داشــت.
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شما در شبکه‌های اجتماعی فعال هستید..3	

ایــن روز‌هــا مشــتری‌های بیشــتری بــرای پیگیــری برندهــای مــورد علاقــه‌ی 

خــود، پرســیدن ســؤال و تعامــل بــا دیگــر مشــتریان بــه رســانه‌های اجتماعــی 

روی می‌آورنــد. اگــر می‌خواهیــد بــا بهتریــن مشــتریان خــود ارتبــاط برقــرار 

کنیــد‌، بایــد همــان جایــی باشــید کــه آن‌هــا هســتند. همچنیــن رســانه‌های 

اجتماعــی پلتفــرم مناســبی بــرای اشــتراک پســت‌های ســریع‌، داســتان‌های 

پشــت صحنــه و محتــوای تولیدشــده توســط کاربــر بــه شــما می‌دهنــد.
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شما زمینه‌ای از مشتریان وفادار دارید..4	

بازاریابــی ارجاعــی بــا وفادارتریــن مشــتریان، طرفــداران و ســفیر برنــد شــما 

آغــاز می‌شــود. از آنجــا کــه آن‌هــا قبــاً از محصــولات شــما اســتفاده کــرده 

و دوستشــان دارنــد، بــه احتمــال زیــاد بــه دیگــران معرفــی می‌کننــد )شــاید 

ــی  ــاوه پاداش‌های ــه ع ــاً انجــام داده باشــند!(. ب ــن کار را قب ــا ای هــم آن‌ه

کــه جزئــی از برنامــه‌ی ارجاعــی هســتند، راهــی عالــی بــرای بیــان قدردانــی 

شــما از پشــتیبانی آن‌هــا اســت.



آموزش بازاریابی 815

ــدگان .5	 ــه‌ی مصرف‌کنن ــرای مراجع ــی ب ــل خوب ــما دلی ش

ــد. داری

ــاً  ــن قطع ــه ای ــر چ ــم، اگ ــت نمی‌کنی ــاداش صحب ــا از پ ــد م ــتباه نکنی اش

کمــک می‌کنــد.

بــه غیــر از ارائــه‌ی مشــوق‌ها، برنــد شــما نیــز بایــد چیــزی بــا ارزش ارائــه 

دهــد. مثــاً شــما ممکــن اســت یــک روش آســان بــرای ایجاد یک وب‌ســایت 

یــا تهیــه‌ی وعده‌هــای غذایــی ســالم در عــرض ۳۰ دقیقــه ارائــه دهیــد. ایــن 

ارزشــی اســت کــه بــرای مشــتری و ارجاعــات بــه آن بــه ارمغــان می‌آوریــد و 

بایــد قبــل از شــروع هرگونــه کمپیــن بازاریابــی فراهــم شــود.



آموزش بازاریابی 816

B2C استراتژی‌های بازاریابی ارجاعی

نــوع کســب‌وکار شــما در بازاریابــی ارجاعــی شــما نقــش مهمــی دارد. 

ــرای  ــه ب ــی آورده شــده‌ اســت ک ــی ارجاع ــتراتژی بازاریاب ــد اس ــا چن در اینج

ــد  ــواب می‌ده ــی ج ــه خوب ــرف )B2C( ب ــه مص ــد ب ــب‌وکارهای از تولی کس

ــد. ــک می‌کن ــتری کم ــه‌ی مش ــش مراجع ــه  افزای وب
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بازاریابی ارجاعی برای خرده‌فروشی

معمــول اســت کــه مشــاغلی کــه کالاهــای مصرفــی می‌فروشــند از 

ــش  ــرای افزای ــوان راهــی ب ــه عن ــاداش ب ــی و پ ــی ارجاع ــای بازاریاب برنامه‌ه

ــی  ــه‌ی ارجاع ــای برنام ــه انگیزه‌ه ــر چ ــد. اگ ــتفاده کنن ــتری اس ــذب مش ج

)B2C( از نظــر ارزش نســبتاً کــم اســت )بــا توجــه بــه حاشــیه‌ی ســود پایین‌تر 

ــر  ــه مشــتری مؤث ــل ســرنخ‌های ارجاع‌شــده ب ــاز هــم در تبدی ــا ب آن‌هــا(، ام

هســتند.

چــرا بازاریابــی ارجاعــی بــرای خرده‌فروشــی جــواب می‌دهــد؟ بیشــتر 

ــا طیــف وســیعی از قیمــت‌،  ــام را ب خرده‌فروشــان طیــف گســترده‌ای از اق

ــانند. ــروش می‌رس ــه ف ب
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بنابرایــن حتــی اگــر پــاداش ارجــاع فقــط ۵ تــا ۱۰ دلار یــا ۱۰% تخفیــف بــرای 

ــر ۵۰ دلار باشــد،  ــر متوســط ​​محصــول فروشــگاه زی ــد بعــدی باشــد، اگ خری

ارزش امتحــان را دارد.

ــرکت  ــک ش ــگ از ColourPop، ی ــرال مارکتین ــال ریف ــک مث ــه ی ــد ب بیایی

کــه محصــولات زیبایــی ارزان‌قیمــت را بــه فــروش می‌رســاند، نــگاه کنیــم. 

برنامــه‌ی پیشــنهاد بــه دوســت ColourPop ســاده اســت. و پیشــنهاد آن‌هــا 

ــد« جــواب می‌دهــد چــون محصــولات  ــد، ۵ دلار دریافــت کنی »۵ دلار بدهی

ــت. ــه اس ــاً مقرون‌به‌صرف ــا کام آن‌ه
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بازاریابی ارجاعی برای کسب‌وکارهای خدماتی

احتمــالًا متوجــه نقــش برنامه‌هــای ارجاعــی بــرای مشــاغل خدماتــی 

در زندگــی روزمره‌تــان شــده‌اید. )بــه آرایشــگاه‌ها، تحویــل غــذا، مربیــان 

ــه  ــل اســت ک ــدان دلی ــن ب ــد.( ای ــر کنی ــوارد مشــابه فک ــدام و م تناســب ان

ــد.  ــاب می‌کنن ــه‌ انتخ ــاس توصی ــر اس ــات را ب ــردم خدم ــر م اکث

از آنجــا کــه مشــاغل خدماتــی بــه مشــتریان ثابــت متکــی هســتند، معمــولًا 

ــا ســطوح  ــاداش طبقه‌بندی‌شــده ی ــا سیســتم پ ــدن برنامه‌هــای ارجــاع ب دی

مختلــف پــاداش اســت. 
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مثــاً یــک آرایشــگر ممکــن اســت برای هــر ارجــاع موفــق ده هزار تومــان به 

مشــتریان بدهــد. ســپس هنگامــی کــه مشــتری پنــج ارجــاع موفقیت‌آمیــز 

را انجــام داد، ۲۵ درصــد تخفیــف در خدمــات بعــدی خــود دریافــت می‌کنــد. 



آموزش بازاریابی 821

بازاریابی ارجاعی برای کسب‌وکارهای آنلاین

ــرویس  ــا س ــک ی ــارت الکترونی ــگاه‌های تج ــد فروش ــن مانن ــاغل آنلای مش

ــد. از آنجــا  ــادی ببرن ــی ارجاعــی ســود زی ــد از بازاریاب ــری )SaaS( می‌توانن اب

ــا مشــتریان و  ــاط ب ــراری ارتب ــد، برق ــن کار می‌کنن ــا بصــورت آنلای ــه آن‌ه ک

ــاع از  ــای ارج ــا و کده ــه اشــتراک گذاشــتن لینک‌ه ــرای ب ــا ب تشــویق آن‌ه

طریــق ایمیــل، پیام‌رســانی مســتقیم و رســانه‌های اجتماعــی آســان اســت.

ــردم از  ــه ۶۰٪ م ــد ک ــه‌ی انجام‌شــده توســط Nielsen نشــان می‌ده مطالع

یــک ســایت شــبکه‌ی اجتماعــی در مــورد یــک برنــد خــاص یــا خرده‌فروشــی 

ــد. اطلاعــات کســب می‌کنن
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بــرای مثــال Dropbox را در نظــر بگیریــد، برنامــه‌ی بازاریابــی ارجــاع آن‌هــا 

کامــاً آنلایــن انجــام می‌شــود و یکــی از دلایــل اصلــی موفقیــت جهانــی آن 

همیــن اســت. Dropbox از اعضــای خــود دعــوت کــرد تــا بــا اســتفاده از یــک 

فــرم آنلایــن آســان، دیگــران را بــه ســرویس ذخیره‌ســازی ابــری خــود ارجــاع 

ــتر(  ــال بیش ــازی دیجیت ــره س ــای ذخی ــاع )فض ــزه‌ی ارج ــی انگی ــد. حت دهن

فقــط  بــا چنــد کلیــک پــاداش گرفــت. اگــر کســب‌وکار شــما اپلیکیشــن دارد، 

ــد یکپارچه‌ســازی برنامــه‌ی ارجاعــی تلفــن همــراه را  ممکــن اســت بخواهی

در نظــر بگیریــد.
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 بازاریابی ارجاعی برای مشاغل کوچک

ــرای  ــرای اج ــانی ب ــروی انس ــول و نی ــت، پ ــولًا وق ــک معم ــاغل کوچ مش

کمپین‌هــای بــزرگ ارجاعــی ندارنــد.

ــنتی  ــان س ــه ده ــان ب ــات ده ــد از تبلیغ ــا می‌توانن ــود آن‌ه ــن وج ــا ای ب

ــای  ــی راه‌ه ــی ارجاع ــان و بازاریاب ــه ده ــان ب ــات ده ــد. تبلیغ ــتفاده کنن اس

ــد اســت. ــش از ح ــه‌ی بی ــدون هزین ــارت ب ــد تج ــرای رش ــی ب خوب

ــی  ــه پاداش ــدون هیچ‌گون ــک را ب ــاغل کوچ ــتریان مش ــات، مش ــب اوق اغل

توصیــه می‌کننــد. آن‌هــا بــه ســادگی مالــک، محصــول یــا خدمــات ارائه‌شــده 

را دوســت دارنــد. امــا اگــر می‌خواهیــد تبلیغــات دهــان بــه دهــان خــود را 

بــه عنــوان یــک کانــال رشــد دهیــد، یــک برنامــه‌ی ارجاعــی رســمی در نظــر 
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ــادار  ــه مشــتریان وف ــی خــود را نســبت ب ــد قدردان ــا بتوانی داشــته باشــید ت

ــد  ــا یادداشــت تشــکر شــخصی می‌توان ــل ی ــک ایمی ــی ی ــد، حت نشــان دهی

ایــن کار را انجــام دهــد!
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B2B استراتژی‌های بازاریابی ارجاعی

برنامــه‌ی ارجاعــی )B2B( معمــولًا ســاختاریافته‌تر از ســایر برنامه‌هــای 

ــر  ــروش B2B بزرگ‌ت ــای ف ــا چرخه‌ه ــه تنه ــت. ن ــتری اس ــه مش ــاع  ب ارج

ــم  ــتری ه ــر مش ــا ه ــارت ب ــای تج ــه انگیزه‌ه ــتند، بلک ــروش B2C هس از ف

متفــاوت اســت. مثــاً ارائــه‌ی تخفیــف یــا اعتبــار فروشــگاهی بــرای کســی 

ــات از  ــی اوق ــدارد. )بعض ــی ن ــد، جذابیت ــت نمی‌کن ــا را پرداخ ــه هزینه‌ه ک

برنامه‌هــای ارجــاع B2B مثــل برنامه‌هــای مشــارکت در فــروش، برنامه‌هــای 

ــد  ــر قص ــود.( اگ ــاد می‌ش ــدد ی ــروش مج ــای ف ــی برنامه‌ه ــا حت ــراکتی ی ش

داریــد یــک برنامــه‌ی ریفــرال مارکتینــگ B2B را اجــرا کنیــد، در اینجــا بهترین 

ــم: ــان می‌گذاری ــا شــما در می ــی B2B را ب ــی ارجاع ــای بازاریاب روش‌ه



آموزش بازاریابی 826

روشی آسان برای ارسال ارجاع ارائه دهید..1	

ایــن کار بــرای همــه‌ی بازاریابی‌هــای ارجاعــی مهــم اســت بــه ویــژه بــرای 

برنامه‌هــای B2B. فعالیت‌هــای یــک کســب‌وکار صرفــاً در بازاریابــی خلاصــه 

نمی‌شــود. بنابرایــن رونــد ارجــاع خــود را تــا حــد ممکــن ســاده کنیــد. اگــر 

آن‌هــا مجبــور باشــند تعــداد زیــادی اطلاعــات در اختیــار شــما قــرار دهنــد یــا 

مراحــل زیــادی را انجــام دهنــد، بــه هیــچ وجــه شــما را بــه دیگــری معرفــی 

نمی‌کننــد.

 



آموزش بازاریابی 827

توافق‌نامه‌ی روشنی ایجاد کنید..2	

ماننــد همــه‌ی توافق‌نامه‌هــای تجــاری مهــم اســت کــه در تمــام جزئیــات 

شــفاف باشــید. آخریــن چیــزی کــه می‌خواهیــد ایــن اســت کــه یــک برنامه‌ی 

ارجــاع B2B را اجــرا کنیــد کــه گیج‌کننــده و بی‌نظــم باشــد. اطمینــان حاصــل 

ــل  ــه قاب ــای معامل ــه‌ی طرف‌ه ــرای هم ــرکا ب ــای ش ــه توافق‌نامه‌ه ــد ک کنی

درک بــوده و متقابــاً ســودمند اســت.



آموزش بازاریابی 828

از اتوماسیون نهایت استفاده را ببرید..3	

شــاید برنامــه‌ی ارجاعــی B2B شــما صرفــاً یــک کمپین اســت که کســب‌وکار 

شــما دارد آن را اجــرا می‌کنــد. بنابرایــن هــر چقــدر بتوانیــد برنامــه‌ی خــود 

را ســاده‌تر کنیــد، احتمــال اینکــه  بــه آن پایبنــد باشــید، بیشــتر اســت. بــه 

عــاوه بــا اســتفاده از نرم‌افــزار ارجاعــی معتبــر یــا ســایر ابزارهــای بازاریابــی، 

پیگیــری عملکــرد برنامــه‌ کار چنــدان دشــواری نخواهــد بــود.



آموزش بازاریابی 829

وب‌سایت کسب‌وکار خود را به‌روز کنید..4	

ــاط باشــند کمــی  ــا کســب‌وکار شــما در ارتب ــه ب ــل از اینک ــردم قب ــر م اکث

تحقیــق می‌کننــد. اگــر وب‌ســایت یــا صفحــه‌ی فــرود خوبــی نداریــد، 

ــی را از دســت خواهیــد داد. همیــن  بســیاری از ســرنخ‌ها و شــرکای احتمال

مــورد بــرای وب‌ســایت‌های تجــاری کــه حرفــه‌ای یــا قابــل اعتمــاد بــه نظــر 

نمی‌رســند نیــز صــدق می‌کنــد. ســایت‌های دیگــری کــه بایــد در نظــر گرفــت 

ــم  ــا می‌دانی ــه‌‌ی م ــث هســتند. هم ــد و بررســی شــخص ثال ســایت‌های نق

کــه نقدهــا و توصیه‌هــا در موفقیــت )یــا شکســت!( یــک کســب‌وکار بســیار 

موثــر اســت.



آموزش بازاریابی 830

تعیین انتظارات در بازاریابی ارجاعی

پــس از صــرف وقــت و فکر در بازاریابــی ارجاعی، طبیعی اســت که بخواهید 

ــا  ــای م ــم کمپین‌ه ــا می‌خواهی ــه‌ی م ــه نتیجــه برســید. هم ــه ســرعت ب ب

پربازدیــد شــود، امــا بایــد واقــع بیــن هــم باشــیم.



آموزش بازاریابی 831

انتظار پربازدید شدن نداشته باشید..1	

ممکــن اســت برنامــه‌‌ی ارجاعی بعدی Dropbox را دســتتان نداشــته باشــید 

ــز  ــد موفقیت‌آمی ــوز هــم می‌توان ــه‌ی شــما هن ــدارد! برنام ــن اشــکالی ن و ای

ــد  ــا امی ــد تعــداد ارجاعــات برنامه‌هــای دیگــر شــما را ن باشــد. اجــازه ندهی

ــادوام و یــک مشــتری دائــم و  ــه ایجــاد یــک محصــول ب ــد. در عــوض ب کن

ــد  ــان خواه ــی جری ــور طبیع ــه ط ــروش ب ــد، ف ــز کنی ــاع تمرک ــه‌ی ارج تجرب

داشــت.



آموزش بازاریابی 832

ــر .2	 ــما فک ــه ش ــه ب ــتریان همیش ــه مش ــد ک ــور نکنی تص

. می‌کننــد

ــه  ــد. فقــط ب ــه تبلیــغ مــداوم نیــاز دارن حتــی دقیق‌تریــن برنامه‌هــا نیــز ب

دلیــل اینکــه مشــتری شــما را دوســت دارد بــه ایــن معنــی نیســت کــه دائمــاً 

ــد(.  ــر می‌کن ــاره‌ی شــما فک ــی درب ــا حت ــد )ی ــت می‌کن ــاره‌ی شــما صحب درب

بــه همیــن دلیــل اســت کــه شــما بایــد برنامــه‌ی خــود را تبلیــغ کنیــد. حتــی 

وفادارتریــن مشــتریان شــما بــه کارهــای دیگــری مشــغول هســتند و ارســال 

یــک ایمیــل یــا پیــام ارجــاع دوســتانه بــرای آن‌هــا می‌توانــد یــادآوری لازم 

جهــت ارجــاع بــه دیگــران باشــد.



آموزش بازاریابی 833

انتظار نداشته باشید که برنامه خودش اجرا شود..3	

ــل  ــام مراح ــد تم ــاً می‌توانی ــما قطع ــت. ش ــت اس ــدودی درس ــا ح ــن ت ای

ــا  ــه ت ــرای مشــتریان گرفت ــی را، از ایجــاد کدهــای ارجــاع ب ــی ارجاع بازاریاب

صــدور جوایــز، خــودکار کنیــد. حتــی می‌توانیــد محرک‌هــای خاصــی را 

بــرای تبلیــغ برنامــه‌ی خــود تنظیــم کنیــد. امــا در نهایــت بــرای موفقیــت در 

ریفــرال مارکتینــگ بایــد کمــی کار کنیــد. گاهــی اوقــات شــما بایــد بررســی 

ــن  ــا همچنی ــه. م ــا ن ــد ی ــه درســتی کار می‌کن ــه‌ی شــما ب ــه برنام ــد ک کنی

ــروش  ــر در ف ــات مؤث ــتراتژی‌های تبلیغ ــا و اس ــم پاداش‌ه ــه می‌کنی توصی

ــو  ــود هم‌س ــی خ ــای بازاریاب ــایر کمپین‌ه ــا س ــا ب ــد ت ــر دهی ــود را تغیی خ

شــوید.



آموزش بازاریابی 834

اگــر تصمیــم داریــد یــک برنامــه‌ی بازاریابــی ارجاعــی DIY )خــودت انجامش 

بــده( را اجــرا کنیــد، بایــد بیشــتر کار کنیــد. مهــم اســت که مــوارد ارجــاع را با 

کســب‌وکار اصلــی خــود تنظیــم کنیــد، هرگونــه کلاهبــرداری در ارجــاع )مثــاً 

ــوید  ــن ش ــد و مطمئ ــراری( را بررســی کنی ــای تک ــود، ارجاع‌ه ــه خ ــاع ب ارج

کــه بلافاصلــه همــه‌ی ارجاعــات و پــاداش مشــتریان را پیگیــری می‌کنیــد.



آموزش بازاریابی 835

انتظار تعامل ثابت را نداشته باشید..4	

ــا موجــی از  ــن اســت ب ــی ممک ــی ارجاع ــه‌ی بازاریاب ــرای برنام ــس از اج پ

ــا گذشــت زمــان ممکــن  ــا ب ــم! ام ــرو شــوید. تبریــک می‌گویی ســرنخ‌ها روب

ــد  ــی اســت. درســت مانن ــن طبیع ــود، ای ــر ش ــات کمت ــداد ارجاع اســت تع

ماه‌هــای فــروش آهســته، ماه‌هــای ارجاعــی آهســته نیــز خواهیــد داشــت. 

ایــن زمــان مناســبی بــرای مرتــب کــردن و انجــام آزمایــش در برخــی 

ــوع  ــد ن ــعی کنی ــاً س ــت. مث ــی اس ــی ارجاع ــه‌ی بازاریاب ــمت‌های برنام قس

دیگــری از پــاداش را ارائــه دهیــد یــا برنامــه‌ی خــود را از طریــق کانال‌هــای 

دیگــر تبلیــغ کنیــد. هــر تغییــری را یادداشــت کنیــد و ببینیــد چــه چیــزی 

ــر اســت. ــرای کســب‌وکار شــما بهت ب



آموزش بازاریابی 836

6روش عالی برای بازاریابی ارجاعی

ــه کســب‌وکار شــما و  ــرال مارکتینــگ کامــاً ب ــی کــه برنامــه‌ی ریف در حال

بــازار بســتگی دارد، تعــدادی روش مناســب وجــود دارد کــه می‌توانــد راهگشــا 

باشــد. روش‌هایــی کــه از نظــر مــا بســیار بــا ارزش هســتند:



آموزش بازاریابی 837

زمان و نحوه‌ی درخواست مراجعه را بدانید..1	

ــا ارائــه‌ی محصــولات  ارجــاع بــه خــودی خــود اتفــاق نمی‌افتــد. مســلماً ب

یــا خدماتــی عالــی می‌توانیــد تبلیغــات دهــان بــه دهــان ارگانیــک دریافــت 

کنیــد. امــا بــرای یــک منبــع ثابــت قابــل اعتمــاد، بایــد درخواســت ارجــاع 

دهیــد. 



آموزش بازاریابی 838

فراتر از انتظارات مشتری بروید..2	

ــه مشــتریان خوشــحال اســت.  ــی ارجاعــی متکــی ب یــک برنامــه‌ی بازاریاب

اکثــر مشــتریان انتظــار محصــولات خــوب و خدماتــی مشتری‌دوســتانه 

دارنــد. بــرای اینکــه متمایــز شــوید بایــد راه‌هایــی فراتــر از انتظــارات مشــتری 

خــود پیــدا کنیــد. بــرای مثــال، می‌توانیــد در روز تولــد آن‌هــا یــک هدیــه‌ی 

ــا  ــاه ارتق ــک م ــه مــدت ی ــا را ب ــه‌ی آن‌ه ــا برنام ــد ی ــه ارســال کنی غافلگیران

ــرای خوشــحالی  ــی ب ــی، راهــی عال ــن نشــانه‌های کوچــک قدردان ــد. ای دهی

ــی  ــه‌ی بازاریاب ــه برنام ــتن ب ــرای پیوس ــا ب ــویق آن‌ه ــما و تش ــتریان ش مش

ارجاعــی شماســت.



آموزش بازاریابی 839

نوعی مشوق ارائه دهید..3	

حتــی اگــر مشــتریان برنــد شــما را دوســت داشــته باشــند، ممکــن اســت 

بــرای آن‌هــا کافــی نباشــد کــه مــدام برندتــان را بــه دیگــران معرفــی کننــد. 

ــد  ــی می‌توان ــوق ارجاع ــک مش ــد؟ ی ــک کن ــت کم ــن اس ــزی ممک ــه چی چ

ــه صحبــت وا دارد. مشــوق لازم نیســت پرهزینــه‌  کارســاز باشــد و افــراد را ب

باشــد. شــما می‌توانیــد دسترســی زودهنــگام بــه محصــولات جدیــد، دعــوت 

اختصاصــی بــه وبینــار بعــدی خــود یــا هدایــای تبلیغاتــی تقدیــم کنیــد. بــا 

ــا بودجــه را  ــی متناســب ب ــاداش غیــر پول کمــی خلاقیــت، ممکــن اســت پ

پیــدا کنیــد.
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از ایمیل‌ها به طور مؤثر استفاده کنید..4	

ــاً در  ــی دقیق ــی ارجاع ــد؟ بازاریاب ــل  ارســال می‌کنی ــه مشــتری ایمی ــا ب آی

کمپپین‌هــای موجــود بازاریابــی جــای می‌گیــرد. یــک لینــک ســریع در 

امضــای ایمیــل شــما یــا یــک CTA ســاده در پاییــن خبرنامــه می‌توانــد بــه 

عنــوان نوعــی پیام‌رســانی ارجاعــی بــه خوبــی جــواب دهــد. ایــن بــه شــما 

ــه‌ی  ــد، برنام ــرف اول را بزنی ــد ح ــش از ح ــه بی ــدون اینک ــد ب ــک می‌کن کم

خــود را بــه مــردم یــادآوری کنیــد.
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سخاوتمند باشید..5	

ــی  ــد، گاه ــدق می‌کن ــی B2B ص ــای ارجاع ــتر در برنامه‌ه ــورد بیش ــن م ای

بــرای دریافــت ارجــاع نیــاز اســت، شــرکت دیگــری را ارجــاع دهیــد. بازاریابــی 

ــدم  ــش ق ــر شــما پی ــل دارد. اگ ــای متقاب ــرا مزای ــد اســت زی ــی کارآم ارجاع

ــد. ــز از شــما پیــروی می‌کنن ــاد دیگــران نی ــه احتمــال زی شــوید، ب
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ارجاع را برای افراد آسان کنید..6	

ــال  ــل از ارس ــی قب ــر کس ــد. اگ ــان باش ــی آس ــی ارجاع ــت بازاریاب ــرار اس ق

ــه برنامــه‌ی شــما( مجبــور باشــد چــک  ــرای پیوســتن ب ریفــرال )یــا حتــی ب

ــا را  ــد. کاره ــن کار را نمی‌کن ــالًا ای ــد، احتم ــل کن ــی را تکمی لیســتی  طولان

ــه‌ی  ــا برنام ــی را ب ــی ارجاع ــد و اتوماســیون بازاریاب ــا آســان کنی ــرای آن‌ه ب

ــد. خــود ادغــام کنی
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شروع برنامه‌ی بازاریابی ارجاعی

اکنــون وقــت آن اســت کــه برنامــه‌ی ریفــرال مارکتینــگ را ایجــاد کنیــد. 

ــد ســاخت،  ــا شــما یــک برنامــه‌ی DIY خواهی ــن اســت: آی ــی ای ســؤال اصل

یــا از یــک نرم‌افــزار تخصصــی اســتفاده خواهیــد کــرد؟ اگــر وقــت، حوصلــه 

و توانایــی ســاختن برنامــه‌ی ریفــرال مارکتینــگ مخصــوص خــود را داریــد، 

انجامــش دهیــد. امــا اگــر ترجیــح می‌دهیــد قســمت دشــوار کار و هرگونــه 

مشــکل توســعه را از ســر راه برداریــد، نرم‌افــزار آمــاده می‌توانــد راه‌حــل 

خوبــی باشــد. 
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ــا آنالیــز و گزارش‌دهــی  ــی ارجــاع ت نرم‌افــزار ریفــرال همــه چیــز را از ردیاب

ــه‌ی  ــرای هم ــکال را ب ــدون اش ــاع ب ــه‌ی ارج ــک تجرب ــد و ی ــت می‌کن مدیری

ــوراً  ــد ف ــکان می‌ده ــما ام ــه ش ــاوه ب ــه ع ــد. ب ــم می‌کن ــر فراه ــراد درگی اف

ارجاعــات بــه کســب‌وکار خــود را دریافــت کنیــد. بــا خــودکار کــردن بازاریابــی 

ارجاعــی، و ســبک کــردن کارهــای تیــم، می‌توانیــد روی تجــارت خــود تمرکــز 

کنیــد.
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https://didar.me/download-ebook/rework-pdf/?utm_channel=Paid&utm_source=Didar&utm_medium=Ebook&utm_campaign=Lead-Nurturing&utm_term=146-marketing
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)Guerrilla Marketing( بازاریابی چریکی
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اگــر بــا شــنیدن عبــارت چریکــی در ایــن نــوع بازاریابــی تصاویــر حملــه‌ی 

پلیــس یــا کمیــن و دام بــه ذهــن شــما متبــادر می‌شــود، متأســفانه بایــد 

ــد(؛  ــازی call of duty می‌افتی ــاد ب ــر ی ــاً اگ ــم )مخصوص ــد کن ــما را ناامی ش

ــر  ــی ب ــوع بازاریاب ــن ن ــدن نیســت. ای ــای جنگی ــه معن ــی ب ــی چریک بازاریاب

ــا اســتفاده از عنصــر تعجــب اســت! ــده شــدن ب پایــه‌ی برن

ــا  ــم و ب ــت کنی ــی صحب ــوع از بازاریاب ــن ن ــورد ای ــی در م ــر اســت کم بهت

ــویم! ــنا ش ــا آش ــی در اینج ــی چریک ــای بازاریاب ــن ایده‌ه بهتری
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چریکی چیست؟

ــه تعریــف »جنــگ چریکــی«  ــادی ب ــا حــد زی تعریــف بازاریابــی چریکــی ت

)پارتیزانــی هــم گفتــه می‌شــود( متکــی اســت. چریــک بــه یــک ارتــش غیــر 

ــارزه  ــر مب ــروی ســازمان‌یافته و بزرگ‌ت ــک نی ــا ی ــه ب تاکتیکــی و نامنظــم ک

ــر«  ــازمان‌یافته‌ی بزرگ‌ت ــروی س ــن »نی ــرای شــما، ای ــاره دارد. ب ــد، اش می‌کن

رقبایــی بــا بودجــه‌ی کلان هســتند کــه خــود را در بــازار جــا داده‌انــد.

پس...
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بازاریابی چریکی چیست؟

بازاریابــی چریکــی مجموعــه‌ی اقدامــات بازاریابــی اســت کــه معمــولًا بــرای 

راه‌انــدازی یــک کمپیــن بازاریابــی بــا قیمتــی پایین‌تــر بــه کار مــی‌رود. البتــه 

صــرف‌ نظــر از بودجــه‌ی کــم سرمایه‌گذاری‌شــده در آن، تأثیــر فوق‌العــاده‌ای 

ــای  ــر کمپین‌ه ــش تأثی ــی در نمای ــی چریک ــر، بازاریاب ــارت‌ دیگ ــه‌ عب دارد. ب

شــما ماننــد یــک ذره‌بیــن عمــل می‌کنــد.

ــی  ــز بازاریاب ــری و طعنه‌آمی ــه‌ی هن ــی چریکــی جنب ــن، بازاریاب ــه نظــر م ب

اســت، ولــی در نظــر داشــته باشــید کــه ارزان‌تــر بــه ایــن معنــی نیســت کــه 

کمپیــن بازاریابــی چریکــی‌ای کــه شــما اجــرا می‌کنیــد اتــاف وقــت خواهــد 

ــام خــود اســتفاده  ــرای ارســال پی ــد چــه از اســتیکرها ب ــود! فرقــی نمی‌کن ب
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کنیــد و چــه از شــابلون اختصاصــی، بــه میــزان علاقه‌منــدی مخاطبــان شــما 

بســتگی دارد کــه چــه واکنشــی بــه کمپیــن شــما نشــان بدهنــد.

ــد  ــر خواه ــما خیره‌ت ــب ش ــمان مخاط ــد، چش ــر باش ــه غیرمتعارف‌ت  هرچ

شــد!

بازاریاب‌هــای عزیــز چریکــی مــن! گاهــی اوقــات، شــما حتــی نیــازی بــه 

فانتــزی بــودن نداریــد.

ــر چــه  ــر زی ــغ شــرکت Frontline در تصوی ــد، در تبلی ــه مــن بگویی حــالا، ب

می‌بینیــد؟
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نکتــه: آن لکه‌هــای ســیاه کک روی بــدن ســگ نیســتند، آدم‌هــای 

نــد. واقعی‌ا
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بهترین ایده‌های بازاریابی چریکی

مــن تحقیقــات زیــادی انجــام دادم تــا بفهمــم اصــاً می‌تــوان انــواع 

مختلــف بازاریابــی چریکــی را مشــخص کــرد یــا نــه. بایــد بگویــم کــه هیــچ 

مقالــه‌ی علمــی‌ای ندیــدم، امــا همــه‌ی آن چیــزی کــه پیــدا کــردم را بــا شــما 

ــد: ــا را می‌خوانی ــن نکته‌ه ــا مهم‌تری ــذارم. اینج ــتراک می‌گ ــه اش ب
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* بازاریابی خیابانی	

بازاریابــی خیابانــی اصطــاح جدیــدی اســت کــه بــرای یــک نــوع بازاریابــی 

چریکــی در فضــای بــاز ایجادشــده اســت.

ایــن اصطــاح بــه کلیــه‌ی اقدامــات بازاریابــی اشــاره دارد کــه در فضــای بــاز 

انجــام می‌شــوند و عناصــر خیابانــی را وارد بــازی می‌کننــد.

برخــی از موفق‌تریــن کمپین‌هــای بازاریابــی خیابانــی، هنــر خیابانــی 

ــد. ــه کار می‌گیرن ــود ب ــام خ ــان پیغ ــرای بی ــی( را ب )گرافیت

ــه  ــمند ک ــی هوش ــی چریک ــده‌ی بازاریاب ــن ای ــه ای ــی ب ــت نگاه ــی اس کاف

توســط مــک‌ دونالــد استفاده‌شــده، بیندازیــد:
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ــری  ــن هن ــن کمپی ــاد ماندنی‌تری ــه‌ ی ــوان ب ــه‌ عن ــاده ب ــر پی ــن خــط عاب ای

خیابانــی بــرای ایــن برنــد ثبــت شــد. فقــط تصــور کنیــد بــا فرزنــدان خــود 

قــدم می‌زنیــد. وقتــی آن را تشــخیص بدهنــد، بلافاصلــه یــک وعــده‌ی 

ــد. ــمزه می‌خواهن ــرخ‌کرده‌ی خوش ــیب‌زمینی س ــداری س ــاد و مق ــی ش غذای
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* بازاریابی محیطی	

ــغ  ــا تداخــل تبلی ــه ب ــاره دارد ک ــی اش ــیوه‌های از بازاریاب ــه ش ــوع ب ــن ن ای

ــود. ــام می‌ش ــا انج ــی کاره ــام برخ ــان انج ــول در جری محص

یــک روش معمــول ایــن اســت کــه برندهــا تبلیغــات خــود را در مکان‌هــای 

نامتعــارف قــرار دهنــد تــا آگاهــی از برنــد به‌طــور خلاقانــه افزایــش یابــد.

هیچ‌کســی تصــور نمی‌کنــد کــه یــک روز زیبــا تیــغ در وســط ناکجــا آبــاد 

ببینــد. بــا ایــن کمپیــن بازاریابــی خــاق، بیــک یــک بیانیــه بــزرگ داد:

ــرش  ــما را ب ــای ش ــه چمن‌ه ــتند ک ــز هس ــدازه‌ای تی ــا به‌ان ــای م »تیغ‌ه

ــد!« بزنن
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 BIC ــان ــی درخش ــی محیط ــی چریک ــای بازاریاب ــال، تاکتیک‌ه ــن‌ ح ــا ای ب

ــد. ــد اســتفاده کنی ــه می‌توانی ــی چریکــی‌ای نیســت ک ــده‌ی بازاریاب ــا ای تنه

بیایید به انواع دیگر بپردازیم...
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* بازاریابی کمین	

بازاریابــی در کمیــن زمانــی اســت کــه بازاریاب‌هــا از مخاطبــان یــک 

رویــداد کمــک می‌گیرنــد و از آن‌هــا بــرای تبلیــغ محصــول یــا خدمــات خــود 

اســتفاده می‌کننــد.

یک مثال مورد علاقه‌ی من در بازاریابی چریکی Rona است: 
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آن‌طور که به نظر می‌رسد، این یک همکاری  iPod و Rona  نیست.

یــک شــرکت نوســازی فرصتــی بــرای ایجــاد یکــی از بهتریــن کمپیــن هــای 

بازاریابــی در پــروژه‌ی بازســازی خــود بــا هزینــه‌ی کــم بــه وجــود آورد.
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ــاغل  ــی، مش ــی چریک ــورانه‌ی بازاریاب ــای جس ــتر ایده‌ه ــد بیش ــه، مانن البت

ــرو شــوند. ــی روب ــا مشــکلات قانون ممکــن اســت ب

بــرای رونــا، ایــن کمپیــن بــه پــروژه‌ی بازیافــت آن‌هــا کمــک قابــل‌ توجهــی 

ــه‌ی کلان  ــد بودج ــی نیازمن ــای تبلیغات ــرکت را از فعالیت‌ه ــن ش ــرد و ای ک

نجــات داد.
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* نورافکنی چریکی	

روی  پنهــان  پروژکتورهــای  نصــب  شــامل  بازاریابــی  از  شــکل  ایــن 

ــه اســت.  ــاد همهم ــرای ایج ــردد ب ــای پرت ــد در خیابان‌ه ــاختمان‌های بلن س

بــرای فروشــگاه‌های خرده‌فروشــی، ایــن عمــل باعــث ایجــاد جــذب مشــتری 

ــای  ــن، پروژه‌ه ــاغل آنلای ــرای مش ــود و ب ــد می‌ش ــی از برن ــش آگاه و افزای

ــش  ــما را افزای ــک ش ــک ارگانی ــد و ترافی ــزان بازدی ــد می ــی می‌توانن چریک

ــد. دهن

ــرای  ــی ب ــی ســاده‌ی چریک ــن تبلیغات ــن کمپی ــال، Vueling از ای ــرای مث ب

ــد. ــتفاده می‌کن ــذران اس ــب در رهگ ــاد فری ایج
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بــا اینکــه ‌کــه ایــن تصویــر بســیار زیبــا اســت، ریســک‌های قانونــی 

قریب‌الوقوعــی هــم دارد. بــا ایــن‌ وجــود، ایــن خطــری اســت کــه هــر بازاریاب 

ــرای بقــا در صحنــه‌ی بازاریابــی رقابتــی متحمــل شــود. چریکــی بایــد ب
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* بازاریابی تجربی	

ــی  ــون در مــورد بازاریاب ــا تاکن ــی هســتند؛ امــا آی فراتاب‌هــای چریکــی عال

ــی  ــی چریک ــاده‌ی بازاریاب ــده‌ی فوق‌الع ــن ای ــنیده‌اید؟ ای ــزی ش ــی چی تجرب

ــی  ــود. بازاریاب ــناخته می‌ش ــم ش ــده ه ــا زن ــارکتی ی ــی مش ــوان بازاریاب به‌عن

تجربــی مســتلزم ایجــاد تجربه‌هــای ناگهانــی و همه‌جانبــه اســت که مشــتری 

را دعــوت می‌کنــد تــا در مــورد برنــد صحبــت کنــد، آن را زندگــی کنــد و حتــی 

نفــس بکشــد. یــک مــورد دیگــر اینکــه، اگــر کمپین‌هــای بازاریابــی چریکــی 

ــد.  ــش می‌یاب ــت افزای ــر آن بی‌نهای ــوند، تأثی ــم بش ــرگرم‌کننده ه ــی س تجرب

بــرای مثــال، Volkswagen، شــرکت تولیدکننــده‌ی خــودرو، کمپیــن پیانــوی 

تعاملــی و فرامــوش‌ نشــدنی طراحــی کــرد کــه تأثیــر جالب‌توجهــی داشــت.
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پیانــو و ماشــین هیــچ‌ وجه‌مشــترکی ندارنــد. بــا ایــن‌ حــال، فولکــس‌ واگــن 

ــرای افزایــش آگاهــی از محصــولات ســازگار  از ایــن کمپین‌هــای چریکــی ب

ــا ایجــاد انگیــزه‌ی  ــا محیط‌زیســت خــود اســتفاده کــرد و نشــان داد کــه ب ب

ــه‌ راحتــی می‌تواننــد عادت‌هــای خــود را تغییــر دهنــد.  مناســب، افــراد ب
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 Volkswagen ،ــی ــی چریک ــای بازاریاب ــن ایده‌ه ــی از بهتری ــوان یک ــه‌ عن ب

ــه  ــان داد. از هم ــوب نش ــی خ ــا خیل ــه م ــرگرم‌کننده« را ب ــل س ارزش »عام

ــدام ســرگرم‌کننده  ــک اق ــه ی ــه چگون ــد ک ــا نشــان دادن ــه، آن‌ه ــر اینک مهم‌ت

ــاد  ــاده‌ای ایج ــر فوق‌الع ــد تأثی ــط می‌توان ــدان مرتب ــه‌ چن ــن‌ حــال ن و در عی

کنــد.
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* بازاریابی ویروسی	

بازاریابــی محتــوای ویروســی شــامل اســتفاده از کمپین‌هایــی اســت کــه 

ــد. ــترش می‌یابن ــگل گس ــوزی در جن ــریع‌تر از آتش‌س س

ویدیــوی ویروســی کلاب Dollar Shave Club جنــان محبــوب شــد کــه در 

۴۸ ســاعت ۱۲۰۰۰ ســفارش دریافــت کــرد!

تنهــا انتقــاد مــن ایــن اســت کــه روش »ویروســی« احتمــالًا نمی‌توانــد یــک 

انتخــاب آگاهانــه از طــرف تیــم بازاریابــی باشــد. می‌دانــم کــه مزایــای مــازاد 

SEO در یــک کمپیــن ویدیویــی خــاص بســیار جــذاب بــه نظــر می‌رســد، امــا 

هیــچ‌ کــس نمی‌توانــد تضمیــن کنــد کــه یــک ایــده ویروســی می‌شــود. 
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ــاب.  ــه بازاری ــت، ن ــب اس ــده‌ی مخاط ــه عه ــه ب ــت ک ــی اس ــن تصمیم ای

ــک  ــک تکنی ــوان ی ــی را به‌عن ــی ویروس ــد بازاریاب ــر می‌خواهی ــن، اگ بنابرای

ــد. ــر بگیری ــم در نظ ــه را ه ــن نکت ــد ای ــد، بای ــی ببینی ــی چریک بازاریاب
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عناصر یک کمپین بازاریابی چریکی

بــرای نوشــتن فصــل بازاریابــی چریکــی یــا گوریــا مارکتینــگ، لازم بــود کــه 

مؤلفه‌هــای یــک روش موفــق بازاریابــی چریکــی را مشــخص کنــم. در ایــن 

بخــش ویژگی‌هــای اکثــر مثال‌هــای بازاریابــی چریکــی موفــق را جمــع‌آوری 

کرده‌ام:



آموزش بازاریابی 868

	ˢ ــی ــت مکان ــر اســاس موقعی ــت ب ــه‌ دق ــی چریکــی اهــداف ب در بازاریاب

ــرار اســت کمپیــن اجــرا شــود، تعییــن‌ شــده اســت. جایــی کــه ق

	ˢ اصالــت یــک مؤلفــه‌ی کلیــدی اســت. اگــر قبــاً ایــن روش اجــرا شــده

باشــد، دیگــر چریکــی نیســت.

	ˢ ــادی ــی زی ــی‌ی خیل ــا یــک بودجــه بازاریاب ــد ی ــک بزنی ــرار نیســت بان ق

ــد. صــرف آن کنی

	ˢ چریکــی زمانــی اتفــاق می‌افتــد کــه حداقــل انتظــار انجــام آن از ســوی

مخاطــب هــدف وجــود داشــته باشــد؛ امــا بایــد بــه‌ موقــع باشــد.
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	ˢ ــی ــی چریک ــد. بازاریاب ــود باش ــن خ ــتین گام بهتری ــد در نخس ــرا بای اج

ــت. ــر نیس ــا مقیاس‌پذی ــرار ی ــل تک قاب

	ˢ ــی ــی و ترفیع ــای تبلیغات ــرای برنامه‌ه ــی ب ــی جایگزین ــی چریک بازاریاب

نیســت. قــرار اســت ســر و صــدای زیــادی ایجــاد کنــد.
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۸ نمونه‌ی بازاریابی چریکی

ــه  ــورد توج ــیار م ــودن بس ــه ب ــر مقرون‌به‌صرف ــه خاط ــی ب ــی چریک بازاریاب

ــور  ــت. همین‌ط ــه اس ــرار گرفت ــی ق ــازمان‌های غیرانتفاع ــتارت‌آپ‌ها و س اس

بــرای شــرکت‌های کوچــک کــه بودجــه‌ی زیــادی هــم ندارنــد بهتریــن انتخاب 

ــرای نشــان دادن  ــن‌ حــال، شــرکت‌های بســیار مشــهور هــم ب ــا ای اســت. ب

تدبیــر و جنبــه‌ی بازاریابــی خــاق خــود، درگیــر ایده‌هــای بازاریابــی چریکــی 

ــه چالــش کشــیدن  ــرای ب می‌شــوند. همین‌طــور، یــک روش هیجان‌انگیــز ب

درک مشــتریان از نــام تجــاری و همچنیــن ایجــاد تأثیــری مانــدگار بــا یــک 

کمپیــن بــه‌ یــاد ماندنــی اســت. حــالا، ۸ مثــال بازاریابــی برجســته چریکــی 

را بــا هــم می‌خوانیــم. بیاییــد از آن‌هــا الهــام بگیریــم!
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NIKE- تجسم ارزش‌های برند.1	

یکــی از مهم‌تریــن مؤلفه‌هــای یــک ایــده‌ی موفــق بازاریابــی چریکــی ایــن 

اســت کــه ارزش‌هــای برنــد را مجســم کنیــد یــا در مفهومــی ادغــام نماییــد. 

شــرکت NIKE بــا شــعار »Just do it« )فقــط انجامــش بــده( شــناخته‌ شــده 

ــه نشــانه‌ای از شــعار شــرکت تبدیــل‌ شــده  اســت. ایــن نیمکــت انتزاعــی ب

اســت. همان‌طــور کــه قبــاً در مقالــه‌ی »۹ اســتراتژی بازاریابــی برنــد نایــک« 

هــم گفتیــم، ایــن شــرکت هویــت برنــدش را بــه خوبــی حفــظ می‌کنــد.
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ــا  ــار گذاشــتن محدودیت‌ه ــاری خــود در کن ــا شــخصیت تج ــد NIKE ب برن

ــاً  ــی کام ــه‌ی بازاریاب ــود نمون ــی خ ــابقه‌ی تبلیغات ــا س ــت و ب ــازگار اس س

ــت  ــن دوس ــل م ــن دلی ــه همی ــت. ب ــان داده اس ــی نش ــه‌ خوب ــی را ب چریک

داشــتم ایــده‌ی بازاریابــی چریکــی زیــر را هــم بــا شــما بــه اشــتراک بگــذارم:
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شــرط می‌بنــدم، هرکســی کــه متــرو ســوار می‌شــود، از دیــدن ایــن صحنــه 

خوشــحال نخواهــد شــد؛ امــا فکــر می‌کنــم بیشــتر مــا موافــق ایــن حرکــت 

بــه‌ عنــوان نشــانه‌ای از برجســته کــردن مزایــا هســتیم، ایــن‌ طــور نیســت؟ 
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مــن مطمئنــم هــر کســی کــه بــه ایــن نــوار می‌رســد، شــعار تبلیغاتــی نایکــی 

ــن  ــس تمری ــرود، پ ــالا ب ــا ب ــود از پله‌ه ــور می‌ش ــی‌آورد و مجب ــاد م ــه ی را ب

خــود را شــروع کــرده اســت! چــه ایــده‌ی خوبــی اســت کــه از همیــن مــاه کار 

خــود را شــروع کنیــد! مشــتریان می‌تواننــد بــا چنیــن شــعاری روبــرو شــوند 

ــان  ــود نش ــری از خ ــه‌ی بهت ــی، نتیج ــای ورزش ــل فعالیت‌ه ــا تکمی ــه »ب ک

دهیــد!« بــه نظــر مــن ایــن روش، ارتبــاط بیــن برنــد و تصمیــم مخاطبــان 

هــدف را تقویــت خواهــد کــرد. کمپین‌هــای چریکــی برنــد، نمونــه‌ای عالــی 

بــرای صاحبــان مشــاغل در هــر انــدازه‌ای هســتند. اگــر اطلاعــات بیشــتری 

می‌خواهیــد، نمونه‌هــای کمپیــن بازاریابــی چریکــی ایــن غــول تولیدکننــده‌ی 

ــد. ــش را جســت‌وجو کنی کف



آموزش بازاریابی 875

Marvel Studio- تبلیــغ ویدئویــی از طریــق رســانه‌های .2	

اجتماعــی

اســتودیو Marvel کــه اکنــون بخشــی از دیزنــی اســت، نمی‌توانــد در 

نمونه‌هــای بازاریابــی چریکــی مــا غایــب باشــد. اگــر در شــبکه‌های اجتماعــی 

عضــو باشــید، حتمــاً دیده‌ایــد کــه برندهــا چگونــه از پســت‌ها بــرای تبلیــغ 

ــی حتــی از  ــد. دیزن ــی اســتفاده می‌کنن ــر قهرمان ــد اب ــم و کالاهــای جدی فیل

لینکدیــن بــرای بــه اشــتراک گذاشــتن اخبــار مربــوط بــه فیلم‌هــای اکشــن 

ــد!  ــا اســتفاده می‌کن ــوب م محب
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Snapchat- کانون توجه بودن.3	

چطــور می‌تــوان در آشــفته‌بازار اشباع‌شــده موفــق شــد؟ ایــن دقیقــاً 

همــان ســؤالی بــود کــه تیــم بازاریابــی Snapchat بایــد بــه آن پاســخ می‌داد. 

ــد  ــی مانن ــای شــبکه‌های اجتماع ــال، تحــت ســلطه‌ی غول‌ه ــای دیجیت دنی

فیس‌بــوک، نفــوذ در آن را ســخت کــرده اســت. اســنپ‌چت مجبــور شــد کــه 

ســروصدا ایجــاد کنــد تــا راه بــرای آن بــاز شــود.
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بنابرایــن، تیــم بازاریابــی چــه‌ کاری انجــام داد؟ آن‌هــا بــا بیلبوردهــای غــول‌ 

ــد.  ــروع کردن ــد، کار را ش ــری ندارن ــز دیگ ــچ‌ چی ــر از آرم هی ــه غی ــر ک پیک

ــواره‌ی  ــه ایجــاد شــکاف در دی ــی چریکــی ب ــرای بازاریاب ــی ب ــن ایده‌های چنی

ــد. ــک می‌کن ــت کم ــه صنع ــلط ب ــب‌وکارهای مس کس
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ایــن بیلبوردهــای غول‌پیکــر بــه ایجــاد یــک حرکــت زیرکانــه بــرای برنامــه‌ی 

آرم شــبح کمــک کــرد کــه منجــر بــه گــوگل کــردن هــزاران نفــر از ایــن نــام 

ــرای شــما  ــد ب ــه ایــن ایــده فکــر کنیــد، گــوگل می‌توان تجــاری شــد. اگــر ب

معجــزه کنــد.  حتــی اگــر تنهــا چیــزی کــه مخاطــب هــدف شــما بــه دنبــال 

آن اســت پــس‌ زمینــه‌ی زرد و شــبح ســفید روی مــارک باشــد. 

ــار  ــانه‌ها و انتش ــات رس ــا تبلیغ ــراه ب ــی هم ــت ناگهان ــن حرک ــالًا ای احتم

ــه افزایــش ترافیــک  ــا هــم منجــر ب پســت توســط اینفلوئنســرها، همگــی ب

ــن اپلیکیشــن شــد.  ای
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اســنپ‌چت اکنــون یکــی از محبوب‌تریــن رســانه‌های اجتماعــی بــرای 

ــی هوشــمندانه‌ی آن‌هــا  ــه تاکتیک‌هــای تبلیغات ــان جــوان اســت ک مخاطب

بــه موفقیــت آن کمــک کــرد! اســنپ‌چت بــه‌ جــز ایــن، در بخــش کســب‌وکار 

ــتاگرام  ــوک و اینس ــب فیس‌ب ــرم رقی ــه پلتف ــود را ب ــد و خ ــق ش ــم موف ه

تبدیــل کــرد.
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ــای .4	 ــا صحنه‌ه ــی ب ــای خیابان ــام هنره IT Movie- ادغ

ــن ــم نمادی فیل

ــر از  ــه‌ی درخشــان دیگ ــک نمون ــد ی ــم شــد، بیایی ــت از صنعــت فیل صحب

ــی  ــا پن ــما ب ــه‌ی ش ــالًا هم ــم. احتم ــم IT ببینی ــی را از فیل ــی چریک بازاریاب

وایــس دلقــک ســاکن فاضــاب اســتفان کینــگ آشــنا هســتید )اگــر هــم نــه 

ــا  بــه مــن اعتمــاد کنیــد. قــرار اســت یــک مــورد عالــی را بررســی کنیــم( ب

این‌حــال، دلقــک تنهــا قســمت نمادیــن فیلــم نیســت. بادکنــک قرمــز نیــز 

بــه یــک دال قــوی بــرای فیلــم تبدیل‌شــده اســت. بــا در نظــر گرفتــن ایــن 

دال، مــا ایــده‌ی بازاریابــی چریکــی زیــر را بــه دســت آوردیــم:
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فکر می‌کنید هزینه‌‌ی این کمپین چقدر شده است؟

خب من محاسبات لازم را انجام دادم:
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ــگ  ــپری رن ــازون، اس ــت ۹ دلار از آم ــه قیم ــون ب ــد ۱۲۰ بال ــما می‌توانی ش

ســفید بــرای نقاشــی دیــواری معکوس بــا قیمت حــدود ۶ دلار و شــابلون‌های 

حــروف بــه قیمــت ۵ دلار را بخریــد. در مجموعــه، ۲۰ دلار بــرای یــک کمپیــن 

بازاریابــی خیابانــی )کــه می‌توانیــد در ۱۲۰ آن را ضــرب کنیــد( در مقایســه بــا 

تبلیغــات بــا بودجــه‌ی کلان عمــاً چیــزی نیســت. حتــی تبلیغــات اجتماعی 

بــرای شــما بیــش از ایــن هزینــه دارد! 
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ــدارد. آنچــه ایــن  ــه هزینــه‌ی‌ زیــادی ن ایده‌هــای بازاریابــی چریکــی نیــاز ب

فعالیت‌هــا نیــاز دارنــد یــک اســتراتژی بازاریابــی خلاقانــه، یــک بالــون، رنــگ 

ســفید و یــک‌ تکــه نــخ اســت و حــدس بزنیــد چــه کســی ایــن کمپیــن را 

پیــدا کــرد، عکــس گرفــت، آن را در توییتــر پســت کــرد، هشــتگ اضافــه کــرد 

ــرد؟ ــم را برچســب‌گذاری ک ــازنده و فیل و حســاب‌های س

شاهدان بالقوه و دوستان آن‌ها!
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Jeep- نمایش ویژگی‌های قدرتمند محصول.5	

حــالا یکــی دیگــر از نمونه‌هــای عالــی بازاریابــی چریکــی، ایــن بــار توســط 

جیــپ اســتفاده‌ شــده اســت. ایــن تبلیــغ خــارج حــوزه‌ی جیــپ بــود و قــدرت 

خارق‌العــاده‌ی رانندگــی )شــاید هــم پــارک کــردن( را بــه راننده‌هــا پیشــنهاد 

می‌داد.
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البتــه، برخــی ممکــن اســت این‌طــور اســتدلال کننــد کــه ایــن حرکــت کمی 

خطرنــاک اســت زیــرا ممکــن اســت در مــورد دســتورالعمل‌های پارکینــگ و 

احتــرام بــه جامعــه مشــکلاتی ایجــاد کنــد. 
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امــا مــن فکــر می‌کنــم همــه موافــق هســتیم کــه بازاریابــی چریکــی یعنــی 

دقیقــاً انجــام چنیــن کاری، ترکیبــی مناســب از شــوخ‌طبعی و تحریک‌آمیــز 

ــد  ــن برن ــه‌ای بی ــد و رابط ــان می‌کن ــد را بی ــت برن ــن کار موقعی ــودن. ای ب

بــا جهــان )چــه مشــتریان و چــه غیــره( برقــرار می‌کنــد. در حقیقــت، 

کمپین‌هایــی ماننــد جیــپ اســت کــه رهگــذران را فریــب می‌دهــد و حتــی 

ــه  ــن ب ــورت آنلای ــه‌ ص ــده را ب ــر کشف‌ش ــد تصاوی ــور می‌کن ــا را مجب آن‌ه

اشــتراک بگذارنــد. شــما هــم می‌دانیــد کــه چــه اتفاقــی می‌افتــد کــه یــک 

ــد! ــری را کشــف می‌کن ــن تصاوی ــری چنی حســاب توییت
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کمپیــن بازاریابــی چریکــی شــما ممکــن اســت اســتفاده از یــک هشــتگ 

پرطرفــدار را آغــاز کنــد! و دقیقــاً می‌دانیــد بعــد از آن چــه اتفــاق می‌افتــد، 

درســت اســت؟! ایــن باعــث ایجــاد هیاهــوی زیــادی می‌شــود و بــه آگاهــی 

ــرخ تبدیــل بیشــتر منجــر می‌شــود. ــد و ن بهتــر برن
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Science World- افزایش آگاهی از برند.6	

اگــر پارکــی کــه در مســیر کار خــود از آنجــا عبــور می‌کنیــد با یک ســاختمان 

جدیــد یــا یــک تأسیســات ســیمانی جایگزیــن شــود چــه می‌کنیــد؟ چطــور 

می‌توانیــد دیگــران را از آن باخبــر کنیــد؟ 

حتمــاً تاکنــون بــا دوســتداران و فعــالان محیط‌زیســت برخــورد داشــته‌اید 

ــا شــما صحبــت  ــد و ب کــه می‌خواهنــد چنــد دقیقــه از زمــان شــما را بگیرن

کننــد. بــه نظــرم هیــچ روش دیگــری بــرای نمایــش ایــن اســتراتژی بازاریابــی 

چریکــی به‌غیــر از فیلــم Unbreakable Kimmy Schmidt وجــود نــدارد. 
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کیمــی ســعی داشــت بیــرون از جلســه‌ی دادگاه از خبرنــگاران فــرار کنــد کــه 

تیتــوس آندرومــدون پادرمیانــی کــرد و همــه را تنهــا بــا یــک جملــه دور کــرد: 

خــب جــزوه و داوطلبــان آن را قطــع نمی‌کننــد!

ــد  ــذار باشــید، می‌توانی ــوارد تأثیرگ ــن م ــد در ای ــاً می‌خواهی ــر واقع ــا اگ ام

راهــی ایجــاد کنیــد کــه آن کار را بــرای شــما انجــام بدهــد. مفهــوم اصلــی 

کــه Science World ارائــه داد ماننــد یــک ســواری ســریع در ماشــین زمــان 

Doctor's TARDIS، در یــک پــارک بــی درخــت اســت.
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ایــن واقعیــت کــه مــردم می‌تواننــد درختــان »در معــرض قطــع« را ببیننــد 

نیــز بــه رهگــذران پیشــنهادی می‌دهــد کــه می‌تواننــد اقدامــی انجــام دهنــد 

و جلــوی ایــن کار را بگیرنــد. ایــن امــر می‌توانــد بــه مــردم کمــک کنــد تــا 

درک کننــد کــه از آن‌هــا نمی‌خواهــد کــه ســریعاً در ایــن مــورد نظــر بدهنــد.
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کمپیــن علمــی Science World یکــی از بســیار نمونه‌هــای درخشــان 

بازاریابــی چریکــی اســت کــه می‌توانیــد از آن الهــام بگیریــد. مثــال دیگــری 

ــی: ــی چریک ــاق در بازاریاب ــازمان‌های خ از س
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بــه نظــر خــاق، مقرون‌به‌صرفــه و آموزنــده اســت. ایــن همــه‌ی آن چیــزی 

اســت کــه شــما بــرای جــذب مخاطــب هــدف خــود نیــاز داریــد.
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Sarova Hotels- ترویج یک دلیل خوب.7	

اگــر در حــال عبــور از یــک بزرگــراه بــا پلنگــی روی یــک چــراغ‌ بــرق مواجــه 

ــرعت  ــه‌ای س ــالًا لحظ ــول، احتم ــور معم ــه‌ ط ــد؟ ب ــه کار‌ می‌کنی ــوید، چ ش

ــد. ــاس می‌گیری ــش تم ــات حیات‌وح ــا خدم ــا ب ــد ی ــم می‌کنی ــود را ک خ
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بــه‌ محــض اینکــه فهمیدیــد ایــن‌ تبلیــغ توســط یــک ســازمان محیط‌زیســت 

ــا در  ــت؟ ام ــت اس ــید، درس ــش می‌کش ــی از آرام ــت، آه ــده اس ــب ش نص

مــورد Sarova، یــک ســازمان غیردولتــی نیســت بلکــه یــک تجــارت محلــی 

در صنعــت هتــل‌داری اســت. 
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طبــق وب‌ســایت آن، هتل‌هــای Sarova اهمیــت مســائل اجتماعــی و 

زیســت‌محیطی را در فعالیت‌هــای تجــاری خــود ادغــام کرده‌انــد. پــس 

ــد؟ ــام بده ــد انج ــری بای ــا چــه‌کار دیگ ــی شــد؛ ام ــن، عمل ــگ در کمپی پلن

ایــن کمپیــن بازاریابــی چریکــی یــک تاکتیــک هوشــمندانه بــرای افزایــش 

آگاهــی و ارتقــا‌‌ی هویــت برنــد اســت.

ــی،  ــی چریک ــای بازاریاب ــن ایده‌ه ــی از بهتری ــارز یک ــه‌ی ب ــوان نمون به‌عن

Sarova بــه مــا نشــان می‌دهــد کــه جلــب‌ توجــه بــه هدفــی کــه داریــد یــک 

ــر  ــرق منتظ ــراغ‌ ب ــگ روی چ ــه پلن ــت. درحالی‌ک ــر اس ــی مؤث روش بازاریاب

ــان،  ــات درخت ــای نج ــه کمپین‌ه ــی ب ــس از بی‌توجه ــما پ ــت، ش ــما اس ش

ــد! ــر می‌کنی ــه آن فک ــاره ب دوب
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Raising The Roof- تعامل با جامعه.8	

وقتــی در خیابــان قــدم می‌زنیــم، یــاد گرفته‌ایــم چیزهایــی کــه بــه ما حس 

خوبــی می‌دهنــد را بیشــتر بررســی کنیــم. مــا می‌دانیــم کــه ویتریــن ایــن 

مغــازه زیبــا اســت. بنابرایــن، مــا یــا تصمیــم می‌گیریــم کــه از آن خیابــان 

پاییــن برویــم و یــک دقیقــه وقــت خــود را صــرف خریــد در مغازه‌هــا کنیــم 

یــا حســاب بانکــی خــود را بــه یــاد بیاوریــم و مســتقیم بــه خانــه برگردیــم.

ــاد می‌گیریــم و ایــن  ــه ی ــگاه کــردن مکانیســمی اســت کــه مــا ناآگاهان ن

ــیار  ــره‌ای بس ــه منظ ــه را ب ــد توج ــه بای ــت ک ــی می‌دانس ــازمان غیردولت س

ــان. ــان بی‌خانم ــد؛ جوان ــب کن ــده جل ــده گرفته‌ش نادی
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بــا قــرار دادن یــک فضــای ســفید درجایــی کــه یــک فــرد بی‌خانمــان در آن 

می‌نشــیند، Raising the Roof بیننــدگان را مجبــور می‌کنــد تــا تصویــر یــک 

فــرد بی‌خانمــان را تصــور کننــد. 
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موقعیــت مکانــی نقــش بســزایی در موفقیــت کمپیــن دارد. بنابرایــن، ایــن 

ســازمان مکان‌هایــی را هــدف قــرار داد کــه افــراد بی‌خانمــان احتمــالًا آنجــا 

ــن‌ یکــی از نمونه‌هــای  ــد. ای ــر می‌کن ــر کمپیــن را حداکث می‌نشــینند و تأثی

ــرای  ــی ب ــرا کار بســیار خوب ــن اســت، زی ــه‌ی م ــی موردعلاق ــی چریک بازاریاب

ــه‌ جــز ایــن، موفــق می‌شــود  ــه رهگــذران انجــام می‌دهــد. ب هشــدار دادن ب

چشــم‌های زیــادی را بــه خــود جــذب کنــد و آگاهــی در مــورد یــک موضــوع 

ــد  ــی می‌کنن ــه آن را چریک ــی ک ــد. ویژگی‌های ــش ده حســاس را افزای

عبارتنــد از:

	ˢ)یک پوستر ساده )کم‌ هزینه و سر راست

	ˢایجاد تغییر در نگاه بیننده
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)Affiliate Marketing( افیلیت مارکتینگ
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افیلیت مارکتینگ )همکاری در فروش( چیست؟

بازاریابــی پورســانتی و یــا همــکاری در فــروش )کــه بــه آن افیلیــت 

ــه در آن  ــت ک ــی اس ــدل تبلیغات ــک م ــود( ی ــه می‌ش ــز گفت ــگ نی مارکتین

شــرکت‌ها بــه اشــخاص ســومی کــه محصــولات آن‌هــا را تبلیــغ و بــه فــروش 

می‌رســانند مبلغــی را بــه عنــوان پــاداش، کمیســیون و یــا پورســانت پرداخــت 

می‌کننــد. شــرکت‌های استخدام‌شــده، تبلیغــات را در ســایت خــود قــرار 

داده و یــا محصــولات یــا خدمــات را در وب‌ســایت یــا وبــاگ خــود بــه بــازار 

ــه  ــق ب ــن طری ــه ای ــه ب ــی ک ــت محصولات ــی را باب ــد و مبلغ ــه می‌کنن عرض

ــد. ــت می‌کنن ــرکت‌ها دریاف ــانند از ش ــروش می‌رس ف
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در ســال‌های اخیــر، اینترنــت و رســانه‌های اجتماعــی باعــث رواج هــر چــه 

بیشــتر افیلیــت مارکتینگ شــده اســت. 

ــایر  ــه س ــانتی ب ــی پورس ــه‌‌ی بازاریاب ــک برنام ــاد ی ــا ایج ــازون ب ــایت آم س

ــود  ــات خ ــولات و خدم ــا محص ــازه داد ت ــان اج ــایت‌ها و وبلاگ‌نویس وب‌س

ــه اشــتراک  ــن ب ــا مخاطبی ــن ســایت ب ــط در ای ــق لینک‌هــای مرتب را از طری

بگذارنــد و در ازای هــر خریــد مبلغــی را بــه عنــوان پورســانت یــا کمیســیون 

دریافــت کــرد. قابــل ذکــر اســت کــه شــرکت آمــازون بــا انجــام ایــن کار در 

ــه ســزایی داشــت. ــی پورســانتی تاثیــر ب فراگیــری و شــهرت بازاریاب
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بازاریابی پورسانتی

هــر چنــد کــه بازاریابــی پورســانتی یــا افیلیــت مارکتینــگ پیــش از فراگیری 

اینترنــت و شــبکه‌های اجتماعــی وجــود داشــت امــا امــروزه بــا وجــود ایــن 

شــبکه‌ها، بــه یــک صنعــت میلیــارد دلاری تبدیــل شــده اســت. شــرکت‌هایی 

کــه برنامــه‌ی بازاریابــی پورســانتی را اجــرا می‌کننــد، می‌تواننــد پیوندهایــی 

را کــه منجــر بــه فــروش محصــولات و یا خدمات‌شــان می‌شــوند را شناســایی 

ــروش خــود را مشــاهده  ــزان ف ــی، می ــق تجزیه‌وتحلیــل داخل کــرده و از طری

کننــد. چنانچــه یــک تاجــر قصــد گســترش پایــگاه تجــارت الکترونیــک خــود 

را داشــته باشــد و بخواهــد بــه کاربــران و خریــداران بیشــتری در شــبکه‌های 

اجتماعــی دسترســی پیــدا کنــد، ممکــن اســت یــک شــرکت تبلیغاتــی را بــه 
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ــک  ــد. ی ــا افیلیــت مارکتینــگ اســتخدام کن ــروش ی منظــور همــکاری در ف

شــرکت تبلیغاتــی احتمــالا مالــک چندیــن وب‌ســایت و صفحــات مختلــف 

ــبکه‌ها  ــن ش ــداد ای ــه تع ــر چ ــت. ه ــازی اس ــبکه‌های مج ــی در ش بازاریاب

گســترده‌تر باشــد، میــزان موفقیــت شــرکت در بازاریابــی و تبلیــغ محصــول 

ــق  ــل را از طری ــن عم ــی ای ــرکت‌های تبلیغات ــود. ش ــد ب ــتر خواه ــز بیش نی

ــن  ــا( در چندی ــا )لینک‌ه ــاد پیونده ــی و ایج ــات متن ــر، تبلیغ ــات بن تبلیغ

ــتریان  ــه مش ــل ب ــال ایمی ــق ارس ــا از طری ــود و ی ــه خ ــق ب ــایت متعل وب‌س

انجــام خواهنــد داد. همچنیــن ایــن شــرکت‌ها می‌تواننــد در تبلیغــات خــود 

از مقالــه، فیلــم و تصویــر بــه منظــور جلــب توجــه مخاطــب بــه یک ســرویس 

یــا محصــول اســتفاده کننــد.
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ــه  ــی را ک ــی )بازاریاب‌هــای پورســانتی(، بازدیدکنندگان شــرکت‌های تبلیغات

ــارت  ــایت تج ــه س ــد ب ــک می‌کنن ــات کلی ــا تبلیغ ــا ی ــی از پیونده روی یک

الکترونیکــی هدایــت می‌شــوند و در صــورت خریــد محصــول و یــا اســتفاده 

از خدمــات، شــرکت میــزان کمیســیون توافق‌شــده را از تاجــر دریافــت 

می‌کنــد. )ایــن مبلــغ ممکــن اســت ۵ تــا ۱۰ درصــد قیمــت فــروش باشــد.( 

ــه هــدف از اســتخدام بازاریاب‌هــای پورســانتی،  ــادآوری اســت ک ــه ی لازم ب

افزایــش فــروش اســت و ایــن عمــل یــک رابطــه‌ی دو ســر بُــرد بــرای تاجــر و 

ــود. ــوب می‌ش ــاب محس بازاری
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انواع افیلیت مارکتینگ

سه نوع بازاریابی پورسانتی وجود دارد:

	1. Unattached Affiliate افیلیــت مارکتینــگ مســتقل یــا

Marketing

بازاریابــی پورســانتی غیروابســته یــا مســتقل یــک مــدل تبلیغاتــی اســت 

ــا  ــی ب ــچ ارتباط ــانتی( هی ــاب پورس ــا بازاری ــی )ی ــرکت تبلیغات ــه در آن ش ک

محصــول یــا خدمتــی کــه تبلیــغ می‌کنــد نــدارد. بنابرایــن بازاریابــان نیــازی 

ــات را  ــا خدم ــولات و ی ــا محص ــط ب ــص مرتب ــا تخص ــارت ی ــب مه ــه کس ب



آموزش بازاریابی 906

نداشــته و مســئولیت هیچ‌گونــه تعهــدی را در مــورد کیفیــت محصــول 

ــی  ــوع از بازاریاب ــن ن ــد. در واقــع ای ــه عهــده نمی‌گیرن ــا عملکــرد شــرکت ب ی

ــت.  ــروش اس ــکاری در ف ــواع هم ــن ان ــی از راحت‌تری ــانتی یک پورس

ــول را در  ــک محص ــی لین ــرکت تبلیغات ــت ش ــا لازم اس ــن روش تنه در ای

ــر روی  ــدگان ب ــک بازدیدکنن ــورت کلی ــرار داده و در ص ــود ق ــایت‌های خ س

ــد. ــت کن ــده را دریاف ــغ توافق‌ش ــه، مبل ــک مربوط لین
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	2. Related Affiliate یــا  وابســته  مارکتینــگ  افیلیــت 

Marketing

ــه از نامــش پیداســت(،  ــگ )همانطــور ک ــت مارکتین ــوع از افیلی ــن ن در ای

درآمــد شــرکت تبلیغاتــی کامــاً وابســته بــه فــروش محصــول اســت. بنابراین 

ــور  ــه منظ ــی ب ــص کاف ــوذ و تخص ــان از نف ــه بازاریاب ــت ک ــم اس ــیار مه بس

ــد  جــذب مشــتریان و معرفــی محصــولات برخــوردار باشــند. آن‌هــا می‌توانن

ــک  ــولات، ی ــتر محص ــروش بیش ــدگان و ف ــش بازدیدکنن ــور افزای ــه منظ ب

وب‌ســایت طراحــی و بــا تولیــد محتــوای جــذاب مخاطبیــن را مشــتاق بــه 

خریــد کننــد. بدیهــی اســت کــه هرچــه محصــولات بیشــتری را بــه فــروش 

برســانند درآمــد بیشــتری نیــز کســب خواهنــد کــرد.
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	3. Involved Affiliate یــا  درگیــر  مارکتینــگ  افیلیــت 

Marketing

بازاریابــی پورســانتی درگیــر، ارتبــاط عمیق‌تــری را بیــن شــرکت تبلیغاتــی 

و محصــول یــا خدمتــی کــه در حــال تبلیــغ آن هســتند برقــرار می‌کنــد. در 

ایــن حالــت آن‌هــا فقــط بــه معرفــی محصولاتــی می‌پردازنــد کــه خودشــان 

ــود را  ــت خ ــات مثب ــه تجربی ــد ک ــان دارن ــرده و اطمین ــتفاده ک ــا اس از آن‌ه

ــد و  ــی و نق ــا معرف ــرکت‌ها ب ــن ش ــد. ای ــتراک می‌گذارن ــه اش ــران ب ــا دیگ ب

بررســی محصولــی کــه اســتفاده کرده‌انــد، اعتمــاد مخاطبیــن را جلــب کــرده 

و در صــورت فــروش محصــولات، مبلــغ توافق‌شــده را از تاجــر دریافــت 

خواهنــد کــرد.
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مزایا و معایب افیلیت مارکتینگ

بازاریابــی پورســانتی دســت‌آوردهای زیــادی را هــم بــرای شــرکت‌های 

ــق  ــد از طری ــر می‌توان ــراه دارد. تاج ــه هم ــر ب ــرای تاج ــم ب ــده و ه تبلیغ‌کنن

تبلیغــات ارزان و خلاقیــت‌ شــرکت‌های تبلیغاتــی ســود ببــرد و شــرکت‌های 

تبلیغاتــی از طریــق کســب درآمــد بــه موفقیــت می‌رســند. هزینــه‌ی تبلیغــات 

)در صورتــی کــه وجــود داشــته باشــد( برعهــده‌ی تاجــر اســت، بنابرایــن ســود 

ــئول  ــا مس ــا تنه ــرا آن‌ه ــود؛ زی ــی می‌ش ــرکت‌های تبلیغات ــد ش ــی عای بالای

ــه فــروش می‌شــوند هســتند. پرداخــت هزینــه‌ی کلیک‌هایــی کــه تبدیــل ب

از طرفــی دیگــر، ایــن تاجــر اســت کــه شــرایط پرداخــت افیلیــت مارکتینــگ 

ــد.  را تعییــن می‌کن
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معمــولًا در ابتــدا تاجــر فقــط هزینــه‌ی هــر کلیــک یــا هزینــه‌ی هــر بازدیــد 

از تبلیغــات بنــر را پرداخــت می‌کنــد امــا بــا تکامــل فنــاوری، تمرکــز 

معامــات و شــرایط پرداخــت پورســانت‌ها بــر مبنــای فــروش واقعــی قــرار 

می‌گیــرد. متأســفانه برنامــه‌ی‌ »پرداخــت هزینــه بــر مبنــای هــر کلیــک«؛ در 

معــرض  تقلــب ســودجویان قــرار گرفــت زیــرا آن‌هــا می‌توانســتند از طریــق 

برخــی شــگردها و نرم‌افزارهــای خــاص تعــداد کلیک‌هــا را افزایــش دهنــد و 

ــد. ــت کنن ــی را از تاجــر دریاف هزینه‌هــای اضاف
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اکنــون، اکثــر برنامه‌هایــی کــه مربــوط بــه افیلیــت مارکتینــگ یــا بازاریابــی 

ــوه‌ی  ــورد نح ــختگیرانه‌ای در م ــط س ــرایط و ضواب ــتند از ش ــانتی هس پورس

جــذب مشــتریان احتمالــی برخــوردار شــده‌اند. همچنیــن اســتفاده از برخــی 

روش‌هــا و یــا نرم‌افزارهــا بــرای شــرکت‌های تبلیغاتــی ممنــوع شــده اســت. 

)ماننــد نصــب نرم‌افزارهــای تبلیغاتــی یــا جاسوســی(

ــد اندیشــه و  ــد، نیازمن ــی پورســانتی کارآم ــه‌ی بازاریاب ــک برنام ــن ی بنابرای

تفکــر قبلــی اســت و بایــد بــه منظــور جلوگیــری از تقلــب و سوءاســتفاده‌ی 

ســودجویان شــرایط و ضوابــط دقیــق و ســختگیرانه‌ای را شــامل شــوند. )بــه 

خصــوص اگــر پرداخــت فقــط بــه ازای کلیــک و بازدیــد انجام شــود نــه فروش 

قطعــی محصــول( همان‌طــور کــه گفتیــم در ایــن نــوع از افیلیــت مارکتینــگ 
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امــکان تقلــب وجــود دارد بنابرایــن برخــی از شــرکت‌های تبلیغاتــی کــه قصــد 

کلاهبــرداری از تاجــر را داشــته باشــند، می‌تواننــد از شــگردهای مختلــف بــه 

منظــور دریافــت کمیســیون بیشــتر اســتفاده کننــد.

 مثــاً می‌تواننــد فرم‌هــای ثبت‌نــام آنلایــن را بــا اطلاعــات جعلــی 

ــد  ــی دارن ــط املای ــه غل ــی ک ــر روی دامنه‌های ــد، ب ــر کنن ــده پ ــا سرقت‌ش ی

متمرکــز شــوند و بــا هدایــت مجــدد آن‌هــا کمیســیون اضافــی دریافــت کننــد 

ــته‌اند  ــی داش ــه‌ی بالای ــل رتب ــه از قب ــرکت‌هایی را ک ــای ش و یاAdWordsه

ــره.  ــد و غی ــداری کنن خری
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در صورتــی کــه شــرایط بــه طــور واضــح مشــخص شــود، لازم اســت برنامه‌ای 

بــه منظــور نظــارت بــر فعالیــت شــرکت‌های تبلیغاتــی طراحــی گــردد کــه بــه 

ــان حاصــل شــود.  ــان اطمین ــودن فعالیــت بازاریاب ــی ب وســیله‌ی آن از قانون

ــروش( در  ــکاری در ف ــانتی )هم ــی پورس ــب بازاریاب ــا و معای ــن مزای بنابرای

ــر خلاصــه می‌شــود: مــوارد زی
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* مزایا	

	ˢدسترسی به بازار گسترده‌تر

	ˢاحتمال دسترسی بیشتر به مشتریان احتمالی واجد شرایط

	ˢتبلیغات کم‌هزینه
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* معایب	

	ˢاحتمال کلاهبردار

	ˢآسیب‌پذیر در برابر سرقت

	ˢایجاد خلاقیت کمتر
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نمونه‌های افیلیت مارکتینگ با شرکت‌های مختلف

* افیلیت مارکتینگ با شرکت آمازون	

ســایت آمــازون یکــی از بزرگتریــن برنامه‌هــای بازاریابــی همــکاری در فروش 

جهــان اســت. از ایــن رو، ســازندگان، ناشــران و وبلاگ‌نویســان زیــادی مایــل 

بــه همــکاری بــا ایــن شــرکت هســتند. از طرفــی دیگــر، شــرکت آمــازون بــرای 

ــان تبلیغــات آن‌هــا هســتند، معیارهــای  ــی کــه میزب ســایت‌ها و برنامه‌های

ســخت‌گیرانه‌ای را تعییــن کــرده اســت. 
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ــرپیچی  ــت س ــون کپی‌رای ــد از قان ــه نبای ــایت‌های مربوط ــال: س ــرای مث ب

کــرده باشــند و یــا نبایــد محتــوای ناپســند و یــا توهین‌آمیــز منتشــر کننــد 

ــن  ــد و مســائلی از ای ــج دهن ــی و خشــونت را تروی ــات غیرقانون ــا اقدام و ی

قبیــل.
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بنابرایــن تأییــد شــرکت‌های تبلیغاتــی از جانــب ســایت آمــازون منــوط بــه 

بررســی دقیــق کارکنــان آن و همچنیــن تأمیــن ســهمیه‌ی فــروش واجدیــن 

شــرایط اســت. )ایــن ســهمیه شــامل ۳ مــورد در طــی ۱۸۰ روز پــس از ثبــت 

درخواســت همــکاری بــرای افیلیــت مارکتینــگ می‌باشــد.( 
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چنانچــه شــرکتی بــه تأییــد آمــازون نرســد و بــا معیارهــای آن هم‌خوانــی 

نداشــته باشــد، درخواســت همــکاری آن‌هــا مجــدداً قابــل بررســی و پیگیــری 

نمی‌باشــد و اگــر چنانچــه شــرکتی مــورد تأییــد قــرار گیــرد؛ مبلــغ کمیســیون 

و پورســانت پــس از خریــد محصــولات یــا خدمــات توســط بازدیدکننــدگان، از 

ســایت آمــازون بــه شــرکت تبلیغ‌کننــده پرداخــت می‌شــوند.

ــد  ــرکت می‌توانن ــن ش ــد ای ــس از تأیی ــازون پ ــی آم ــرکت‌های تبلیغات ش

ــد. نرخ‌هــای  ــا ۱۰ درصــد درآمــد حاصــل از فــروش محصــول را کســب کنن ت

ایــن شــرکت ثابــت و براســاس دســته‌بندی محصــولات و برنامه‌هــا تعییــن 

می‌شــوند. همچنیــن، آمــازون بــرای برخــی از رویدادهــا بــه عنــوان پــاداش، 

ــد. ــه می‌ده ــژه‌ای ارائ ــیون‌های وی کمیس
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* 	Etsy افیلیت مارکتینگ با شرکت

ــدار و  ــای پر‌طرف ــرای کالاه ــن ب ــی و آنلای ــروش جهان ــایت ف ــک س Etsy ی

محصولاتــی منحصربه‌فــرد اســت. ایــن ســایت محصــولات خــود را از طریــق 

ــی همــکاری  ــا بازاریاب ــگ ی ــت مارکتین ــه افیلی ــف، از جمل کانال‌هــای مختل

در فــروش تبلیــغ می‌کنــد. بــه منظــور درخواســت همــکاری بــا ایــن شــرکت، 

متقاضیــان بایــد مشــخصات خــود را از طریــق درگاه مخصــوص ایــن ســایت 

ارســال کننــد. واجدیــن شــرایط بــه عنــوان یــک شــریک بازاریابــی پورســانتی 

ــر باشــند: ــد دارای ویژگی‌هــای زی Etsy بای
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	ˢحداقل سن ۱۸ سال

	ˢدارای یک وب‌سایت فعال و منحصربه‌فرد

	ˢدارای یک نام تجاری معتبر

شــرکت Etsy بابــت خریدهایــی کــه توســط بازدیدکننــدگان از طریــق 

ســایت‌های تبلیغاتــی صــورت می‌گیــرد، کمیســیونی را بــه آن‌هــا پرداخــت 

می‌کنــد. نــرخ کارمــزد آن‌هــا متفــاوت اســت و بســتگی بــه قیمــت ســفارش 

دارد. شــرکت‌های تبلیغاتــی Etsy نمی‌تواننــد بــدون دریافــت مجــوز خــاص 

از ایــن شــرکت، محصــولات آن‌هــا را بــه فــروش بگذارنــد. 
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همچنیــنEtsy اعــام می‌کنــد کــه بــه هــر دلیلــی حــق فســخ توافــق را در 

ــد  ــود دارد و می‌توان ــی خ ــرکت‌های تبلیغات ــا ش ــد ب ــه بخواه ــی ک ــر زمان ه

بــه هــر دلیــل مشــکوکی از دادن پورســانت فــروش بــه آن‌هــا  امتنــاع ورزد.
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* 	eBay افیلیت مارکتینگ با شرکت

شــرکتeBay  بــه شــرکت‌های بازاریابــی‌ای کــه محصــولات و خدمــات 

آن‌هــا را بــه اشــتراک می‌گذارنــد پورســانت و کمیســیون پرداخــت می‌کنــد. 

ــت  ــر دریاف ــاوه ب ــد ع ــکاری می‌کنن ــایت هم ــن س ــا ای ــه ب ــرکت‌هایی ک ش

ــار بالایــی را کســب نماینــد. یکــی  ــا اعتب پورســانت می‌تواننــد در میــان رقب

از شــرایط پرداخــت پورســانت از طریــق همــکاری در فــروش بــا ایــن شــرکت، 

آن اســت کــه خریــدار ظــرف مــدت ۲۴ ســاعت پــس از کلیــک روی لینــک 

ــد. ــداری کن ــی، کالا را خری ــد eBay در ســایت بازاریاب خری
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ــژه، چنانچــه  ــا پیشــنهادات وی همچنیــن در صــورت وجــود حراجی‌هــا و ی

خریــدار ظــرف مــدت ۱۰ روز از زمــان پیشــنهاد، بــه خریــد محصــول بپــردازد 

ــه شــرکت تبلیغاتــی پرداخــت خواهــد شــد.  کمیســیون توافق‌شــده ب
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نــرخ کمیســیون بــه دســته‌ی اقــام فروخته‌شــده بســتگی دارد و از ۱٪ تــا 

ــه  ــغ ۵۵۰ دلار ب ــروش بیشــتر از مبل ــر ف ــن در ه ــر اســت. همچنی ۴٪ متغی

شــرکت‌های تبلیغاتــی پرداخــت نمی‌گــردد. قابــل ذکــر اســت کــه معمــولًا در 

فــروش کالاهایــی کــه توســط مؤسســات خیریــه انجــام می‌شــود، اســتفاده‌ی 

ــد  ــتن درآم ــل داش ــه دلی ــژه ب ــات وی ــا تبلیغ ــه و ی ــداران از کارت هدی خری

ــی پرداخــت نمی‌شــود. ــه شــرکت‌های تبلیغات ــن، کمیســیونی ب پایی
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سوالات متداول افیلیت مارکتینگ

* بازاریابی پورسانتی به چه معناست؟	

همان‌طــور کــه در ابتــدا ذکــر شــد، افیلیــت مارکتینــگ )بازاریابی پورســانتی 

یــا همــکاری در فــروش( یــک مــدل تبلیغاتــی اســت کــه در آن شــرکت‌ها بــه 

اشــخاص ســومی کــه محصــولات آن‌هــا را تبلیــغ و بــه فــروش می‌رســانند 

مبلغــی را بــه عنــوان پــاداش، کمیســیون و یــا پورســانت پرداخــت می‌کننــد. 

ــا  ــرار داده و ی ــود ق ــایت خ ــات را در س ــده، تبلیغ ــرکت‌های استخدام‌ش ش

ــه  ــه بازارعرض ــود ب ــاگ خ ــا وب ــایت ی ــات را در وب‌س ــا خدم ــولات ی محص
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ــروش  ــه ف ــق ب ــن طری ــه ای ــه ب ــی ک ــت محصولات ــی را باب ــد و مبلغ می‌کنن

دریافــت می‌کننــد. از شــرکت‌ها  می‌رســانند 
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* چگونــه می‌توانــم بــه عنــوان یــک بازاریــاب پورســانتی 	

فعالیــت کنــم؟

بــه منظــور انجــام چنیــن فعالیتــی ابتــدا لازم اســت بســتری را بــرای تبلیــغ 

محصــولات و یــا خدمــات فراهــم کنیــد. بــرای مثــال، وبلاگ‌هــا می‌تواننــد 

یــک کانــال مؤثــر بــرای انجــام تبلیغــات و بازاریابــی محســوب شــوند. پــس 

ــد  ــه آن علاقه‌من از فراهــم کــردن بســتر مناســب، دســته‌ی خاصــی را کــه ب

هســتید بیابیــد و در مــورد برنامه‌هــای آن شــرکت بــه میــزان کافــی تحقیــق 

ــه  ــرکت مربوط ــرای ش ــروش را ب ــکاری در ف ــت هم ــپس درخواس ــد. س کنی

ارســال نماییــد و در آخــر، بــه منظــور افزایــش بازدیــد ســایت خــود تــاش 

کنیــد.
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* نمونه‌های بازاریابی شرکت‌های پورسانتی کدامند؟	

Buzzfeed یــک شــرکت رســانه‌ی دیجیتــال مســتقر در نیویــورک اســت کــه 

بــه دلیــل اخبــار و ســرگرمی‌های متنــوع  و همچنین بررســی محصــولات ویژه 

شــهرت دارد. بخــش خریــد Buzzfeed دارای ویژگی‌هــا و بررســی محصــولات 

و خدمــات شــرکت‌های مختلــف اســت. بازدیدکننــدگان می‌تواننــد از طریــق 

ســایت Buzzfeed در مــورد محصــولات و کالاهــای مختلــف اطلاعــات کســب 

ــاب  ــد انتخ ــرای خری ــود را ب ــر خ ــورد نظ ــای م ــت پیونده ــد و در نهای کنن

نماینــد. شــرکت  Buzzfeed از معاملاتــی کــه از طریــق ایــن ســایت انجــام 

ــد. ــت می‌کن ــیون دریاف ــود، کمیس می‌ش
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* بــه عنــوان یــک بازاریــاب پورســانتی بــه چــه میــزان از 	

ــم؟ ــم دســت یاب ــد می‌توان درآم

میــزان درآمــد بــرای بازاریابــان پورســانتی متفــاوت اســت، بعضی‌هــا 

چندصــد دلار می‌گیرنــد و برخــی دیگــر رقــم قابــل توجهــی عایدشــان 

ــازار،  ــده در ب ــول عرضه‌ش ــوع محص ــه ن ــتگی ب ــزان بس ــن می ــود. ای نمی‌ش

ــاص  ــرکت‌ها، اختص ــی ش ــترهای بازاریاب ــاب، بس ــذاری بازاری ــدرت تأثیر‌گ ق

ــرای انجــام کار )بدیهــی اســت کســانی کــه وقــت بیشــتری  میــزان زمــان ب

را بــرای بازاریابــی محصــولات شــرکت مــی گذراننــد از درآمــد بیشــتری نیــز 

برخــوردار می‌شــوند( و غیــره دارد.

)Competitive Advantage( مزیت رقابتی
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مزیت رقابتی چیست؟

ــز  ــا متمای ــر رقب ــما را از دیگ ــازمان ش ــا س ــرکت ی ــه ش ــخصه‌ای ک ــه مش ب

ــد.  ــه شــما می‌رســاند، مزیــت رقابتــی می‌گوین می‌ســازد و ســود بیشــتری ب

بــا مــا همــراه باشــید تــا روش هــای بــه دســت آوردن مزیــت رقابتــی بیــن 

رقبــا را بررســی کنیــم.

چند مثال مزیت رقابتی:
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	ˢ.دسترسی به منابع طبیعی‌ای که رقبا به آن‌ها دسترسی ندارند

	ˢنیروی کار بسیار ماهر و ممتاز

	ˢموقعیت مکانی خاص

	ˢدسترسی به تکنولوژی‌های انحصاری

	ˢتولید محصولاتی با کمترین قیمت ممکن

	ˢ)Brand image( شناخت تصویر ذهنی برند
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چگونــه مزیــت رقابتــی ایجــاد کنیــم و از رقبــا پیشــی 

یم؟ بگیر

ــه  ــم اســت ک ــد، مه ــی بروی ــت رقابت ــه ســراغ ایجــاد مزی پیــش از آنکــه ب

ــر بشناســید: ــوارد زی م
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	1 مزایــا )Benefit(: بایــد بــه طــور دقیــق مشــخص کنیــد کــه محصــول .

و خدمات‌تــان چــه مزیــت )یــا مزایایــی( بــرای مشــتریان دارد؟

ــانی از .2	 ــه کس ــه چ ــد ک ــد بدانی ــدف )Target Market(: بای ــازار ه ب

ــواع نیازهــای مشــتریان  ــد ان ــه می‌توانی ــد و چگون ــد می‌کنن شــما خری

را تأمیــن کنیــد.

رقبا )Competitors(: مهم است که رقیب‌هایتان را بشناسید..3	

ــد  ــی را کــه فقــط شــما می‌توانی ــد مزایای ــرای ایجــاد مزیــت رقابتــی، بای ب

ــا از آن بی‌بهــره هســتند را مشــخص  ــازار هــدف فراهــم کنیــد و رقب ــرای ب ب

کنیــد.
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استراتژی‌های مزیت رقابتی

بــرای ایجــاد مزیــت رقابتــی بایــد از ســه اســتراتژی بهــره ببریــد: مدیریــت 

هزینــه )Cost Leadership(، تمایــز )Differentiation( و تمرکــز 

)Focus(
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مدیریت هزینه در مزیت رقابتی.1	

هــدف از اســتراتژی مدیریــت هزینــه، تولیــد ارزان‌تریــن محصــولات ممکــن 

اســت. چنیــن هدفــی بــا تولیــد انبــوه و بهــره‌وری از صرفه‌جویــی بــه 

مقیــاس )economies of scale( ممکــن می‌شــود. اگــر شــرکتی بتوانــد بــه 

ــرده و محصــولات خــود را  ــاس اســتفاده ک ــه مقی ــی ب درســتی از صرفه‌جوی

)در مقایســه بــا رقبــا( بــا هزینه‌هــای کمتــری تولیــد کنــد، می‌توانــد قیمــت 

محصولاتــش را آن‌قــدر مناســب ارائــه دهــد کــه رقبــا بــه گــرد پایــش هــم 

ــر کنــد.  ــد ســود فــروش خــود را چنــد براب نرســند. چنیــن شــرکتی می‌توان
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تمایز )یا تفاوت( در مزیت رقابتی.2	

در اســتراتژی تمایــز، شــرکت محصــول یــا خدماتــی متفــاوت از رقبــا ارائــه 

می‌دهــد. ایــن کار بــا ارائــه‌ی محصــولات و خدمــات باکیفیــت بــه مشــتری و 

یــا اختــراع محصــولات جدیــد صــورت می‌پذیــرد. اگــر شــرکت بتوانــد تمایــزی 

ــد قیمــت محصــولات و  ــه‌ی اجــرا برســاند، می‌توان ــه مرحل ــا موفقیــت ب را ب

خدماتــش را بالاتــر ببــرد.
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تمرکز در مزیت رقابتی.3	

ــازار هــدف متمرکــز  ــر بخــش کوچکــی از ب در اســتراتژی تمرکــز، شــرکت ب

ــاً  ــات مشــخصی را صرف ــا خدم ــد محصــول و ی ــر شــرکت بتوان می‌شــود. اگ

بــرای ایــن بخــش از مشــتریان تولیــد کنــد، اســتراتژی تمرکــز را بــا موفقیــت 

اعمــال کــرده اســت. ایــن اســتراتژی روی دو متغیــر متمرکــز اســت:
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	1 ــرای . ــت ب ــن قیم ــا پایین‌تری ــی ب ــد محصول ــه: تولی ــر هزین ــز ب تمرک

ــازار هــدف ــی از ب بخــش کوچک

تمرکــز بــر تمایــز: تولیــد محصــول یــا خدماتــی متمایــز بــرای بخــش .2	

کوچکــی از بــازار هــدف
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مثال مزیت رقابتی در دنیای واقعی

* رستوران مک‌دونالد	

مزیــت رقابتــی اصلــی رســتوران مک‌دونالــد بــر اســاس اســتراتژی مدیریــت 

ــا صرفه‌جویــی  ــه تعریــف شــده اســت. ایــن شــرکت توانســته اســت ت هزین

بــه مقیــاس را بــه خوبــی درک کنــد و محصولاتــی بــا پایین‌تریــن هزینــه )در 

نتیجــه پایین‌تریــن قیمــت ممکــن( ارائــه دهــد. 
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* لویی ویتون	

ــم  ــز و ه ــتراتژی تمای ــاس اس ــر اس ــم ب ــون، ه ــی ویت ــی لوی ــت رقابت مزی

ــن شــرکت  ــده شــده اســت. ای ــز چی ــر تمای ــز ب ــتراتژی تمرک ــر اســاس اس ب

توانســته در بــازار محصــولات لوکــس، بــه یــک تجــارت بــزرگ تبدیــل شــود و 

ــد. ــال کن ــود اعم ــاص خ ــولات خ ــی را روی محص ــای بالای قیمت‌ه
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* 	)Walmart( فروشگاه زنجیره‌ای وال مارت

مزیــت وال مــارت در اســتراتژی مدیریــت هزینــه نهفتــه اســت. ایــن 

فروشــگاه هــر روز لیســتی از محصــولات را بــا قیمــت پاییــن ارائــه می‌دهــد.
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اهمیت مزیت رقابتی چیست؟

مزیــت رقابتــی تجارتتــان را از ســایر رقبــا متمایــز می‌کنــد. مزیــت رقابتــی 

را می‌توانیــد در راســتای رســیدن بــه قیمــت بالاتــر، مشــتری‌های بیشــتر و 

ــد.  ــه کار بگیری ــد )مهم‌تریــن اهــداف هــر کســب‌وکاری(، ب ــه برن وفــاداری ب

موفقیــت تجارت‌هــا در دنیــای امــروزی، امــری ضــروری اســت؛ موفقیــت اگــر 

نباشــد، نمی‌توانیــد در صنعــت امــروز دوام بیاوریــد.
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روش‌های ایجاد مزیت رقابتی

ــی را  ــی می‌کوشــد مزایای ــازار بیــش از حــد رقابتــی امــروز، هــر تجارت در ب

ارائــه دهــد کــه رقبــا در ارائــه‌ی آن ناتــوان باشــند و از آنجــا کــه خریــداران روز 

بــه روز داناتــر می‌شــوند، کارتــان ســخت‌تر هــم می‌شــود. مطالعــات نشــان 

ــی  ــق و بررس ــن تحقی ــورت آنلای ــه ص ــتر ب ــداران بیش ــروزه خری ــه ام داده ک

ــد  ــم دارن ــالا ه ــن ح ــان همی ــدود ۸۶% خریدارنت ــت ح ــد. در حقیق می‌کنن

رقبایتــان را بررســی می‌کننــد. بــه نظــر شــما شــرکت‌ها بایــد چــه کار کننــد 

ــاد  ــای ایج ــد؟ روش ه ــظ کنن ــود و آن را حف ــاد ش ــی ایج ــت رقابت ــا مزی ت

مزیــت رقابتــی زیــر می‌توانــد تجارتتــان را متمایــز و مشــتریان را در تمامــی 

مراحــل چرخــه‌ی خریــد حفــظ کنــد.
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محیــط کار را یکپارچــه و متحد کنید تا با اســتعدادترین .1	

نیــروی کاری را جذب کنید.

جــذب بهتریــن کارمنــدان فقــط بــرای کاهــش هزینه‌هــا و بهــره‌وری مهــم 

نیســت.  اگــر کارمندانــی خوشــحال و راضــی داشــته باشــید، مشــتریانتان هم 

ــاً رضایــت مشــتری  ــد داشــت و متعاقب ــری خواهن ــر و مثبت‌ت ــه‌ی بهت تجرب

حاصــل می‌شــود. 

مشــتری‌ها می‌تواننــد نارضایتــی کارمنــدان را تشــخیص دهنــد؛ و می‌داننــد 

وقتــی کارمنــدان راضــی باشــند، خدمــات بهتــری ارائــه می‌دهنــد و احتمــال 

اینکــه محصــول خریداری‌شــده مشــکلی داشــته باشــد، کمتــر اســت. 
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ــه  ــد کــه حواسشــان ب ــد کنن ــد از شــرکت‌هایی خری مشــتری‌ها دوســت دارن

کارمندانشــان هســت؛ چــرا کــه می‌داننــد وقتــی حواســتان بــه کارمندانتــان 

باشــد، قطعــاً هــوای مشــتری را هــم داریــد. 



آموزش بازاریابی 947

موقعیت‌های مکانی محروم از خدمات را پیدا کنید..2	

ــوع ماهــی  ــد کــه دو ن ــد بدانی ــد، بای ــه ســراغ ماهیگیــری می‌روی وقتــی ب

ــی  ــوند و آن‌های ــت می‌ش ــا یاف ــه در اقیانوس‌ه ــی ک ــود دارد. ماهی‌های وج

کــه در دریاچه‌هــا و رودخانه‌هــا هســتند. ماهی‌هــای اقیانوســی بزرگ‌ترنــد، 

امــا بــرای گرفتــن آن‌هــا بایــد خیلــی تــاش کنیــد. ماهی‌هــای رودخانــه‌ای 

ــر هســتند و وزن  ــا کوچک‌ت ــد، ام ــد بگیری و دریاچــه‌ای را آســان‌تر می‌توانی

ــال  ــه دنب ــی ب ــور اســت. وقت ــم همین‌ط ــتری ه ــرای مش ــد. ب ــری دارن کمت

مزیــت رقابتــی هســتید، آســان اســت کــه بــه ســراغ مکان‌هایــی برویــد کــه 

مشــتری در آنجــا هســت. 
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امــا اگــر بــه مکان‌هایــی برویــد کــه خدمــات خوبــی در آنجــا ارائه نمی‌شــود، 

بُــرد کرده‌ایــد. در چنیــن مکان‌هایــی رقابــت آن‌قدرهــا هــم زیــاد نیســت؛ بــه 

عــاوه اینکــه مــردم خیلــی زودتــر برنــد شــما را می‌شناســند.
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 ویژگی‌های مشتری ایده‌آل را بررسی کنید..3	

همــه‌ی مشــتری‌ها مثــل هــم نیســتند. در حقیقــت اینکــه یکــی مشــتاق 

اســت از شــما خریــد کنــد، بــه ایــن معنــی نیســت کــه او بهترین مشــتری‌تان 

باشــد. آگاهــی از روانشناســی فــروش، شــناخت تیــپ شــخصیتی مشــتری 

درســت، فراینــد خریــد، افــراد درگیــر در فراینــد تصمیم‌گیــری، زمــان مناســب 

و غیــره، بــه تیــم فــروش )و تیــم خدمــات پــس از فــروش( کمــک می‌کنــد 

ــد او را  ــد. وقتــی مشــتری حــس کن ــا مشــتریانی مادام‌العمــر جــذب کنن ت

می‌شناســید، نیازهایــش را بــه دقــت شناســایی و روش‌هــای رفــع نیازهایــش 

را پیــدا کرده‌ایــد و دقیقــاً همــان چیــزی کــه لازم دارد را )در زمــان مناســب( 

در اختیــارش می‌گذاریــد، شــما را بــه همــه‌ی رقبــا ترجیــح می‌دهــد.
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نقاط قوت کسب‌وکارتان را مشخص کنید..4	

کســب‌وکار شــما )ماننــد همــه‌ی کســب‌وکارها( نقــاط قــوت کلیــدی خاصی 

دارد. شــاید فراینــد تولیــد، تکنولوژی‌هــای مــورد اســتفاده، دانــش، تخصــص 

و یــا تبحــر خاصــی داریــد. این‌هــا هســتند کــه ارزش‌هایتــان را مشــخص و 

ــرای  ــوت ب ــاط ق ــن نق ــد از ای ــور می‌توانی ــد. چط ــذب می‌کنن ــتری را ج مش

افزایــش فــروش و ورود بــه بازارهــای جدیــد اســتفاده کنید؟ حواســتان باشــد 

کــه فقــط روش‌هــای خــاق و جدیــد، مزیــت رقابتــی محســوب می‌شــوند. 

چگونــه می‌توانیــد از توانایی‌هــای کلیدی‌تــان در راســتای ایجــاد ارزش 

بــرای مشــتریان اســتفاده کنیــد؟ این‌هــا فاکتورهــای کلیــدی ایجــاد مزیــت 

رقابتــی هســتند.
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ارزش پیشــنهادی )value proposition( خــاص خودتــان .5	

را ایجــاد کنیــد.

)ماننــد  رایــج  پیشــنهادی  ارزش‌هــای  از  معمــولًا  شــرکت‌ها  بیشــتر 

قیمت‌گــذاری، ســطح خدمــات، کیفیــت، شــناخت برنــد و غیــره( بــرای ایجــاد 

ــد.  ــتفاده می‌کنن ــی اس ــت رقابت مزی

چنیــن رویکــردی معمــولًا بــرای شــروع کار مناســب اســت، پــس از آن بایــد 

ســؤال »... در مــورد مــا چگونــه اســت؟« را بپرســید و آن‌قــدر بــه ایــن ســؤال 

جــواب دهیــد تــا رویکــرد رقابتــی‌ ویــژه‌ای پیــدا کنیــد. مثــاً اگــر همــه در 

مــورد کیفیــت خدمــات مشتریان‌شــان صحبــت می‌کننــد، بپرســید: خدمــات 

مشــتریان مــا چگونــه اســت؟ یعنــی بررســی کنیــد کــه چــه چیــزی خدمــات 
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شــما را بهتــر می‌کنــد؟ چگونــه می‌توانیــد خدمــات ارزشــمندتری ارائــه 

کنیــد؟ خدمــات شــما چــه دارد کــه رقبــا ندارنــد؟ تــا وقتــی کــه بــه عباراتــی 

ــل(  ــی در روزهــای تعطی ــا )حت ــات ۲۴ ســاعته و هــرروزه‌ی م ــد »خدم مانن

ضمانــت دو ســاعته در محــل ارائــه می‌دهــد« یــا »مــا تعویــض ۲۴ ســاعته‌ی 

ــه ســؤال پرســیدن ادامــه دهیــد. ــه می‌دهیــم« نرســیده‌اید، ب کالا ارائ
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از رفتارهایــی کــه در راســتای اهــداف و ارزش‌هــای .6	

ســازمانی صــورت می‌گیرنــد، تقدیــر کنیــد.

تقدیــر و تشــکر، چــه از بهتریــن کارمنــد و چــه از بهتریــن خریــدار، مزایــای 

بســیاری دارد. اولیــن و مهم‌تریــن مزیــت تقدیرهایــی ماننــد مســافرت 

تفریحــی بــا خانــواده، ایــن اســت کــه فرصــت ادغــام کار و تفریــح و ارتبــاط 

خــارج از محیــط شــرکت را فراهــم می‌کنــد. یادتــان نــرود کــه بیــش از %۹۰ 

ــر و هدیــه اســتفاده می‌کننــد. مزیــت رقابتــی  ــالا، از تقدی شــرکت‌های رده ب

فرصت‌هــای بیشــتری بــرای بســتن قــرارداد را فراهــم می‌کنــد، حتــی وقتــی 

بــا رقبــای قــدر مواجــه هســتید. 
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ــری داشــته باشــید، قــدرت  ــر، هرچــه مزیــت رقابتــی قوی‌ت از همــه مهم‌ت

بیشــتری در حفــظ جایگاهتــان در بــازار امــروزی خواهیــد داشــت.
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بازاریابی حضوری
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ــر  ــاً تغیی ــا را کام ــه‌ی م ــال، ارتباطــات روزان ــور تکنولوژی‌هــای دیجیت ظه

داد و ایــن تغییــرات صرفــاً بــه ارتباطــات شــخصی خلاصــه نشــده و ارتباطات 

کاری و تجــاری را نیــز شــامل می‌شــود. ممکــن اســت فکــر کنیــد بــا 

ــد ایمیل‌هــا و کنفرانس‌هــای مجــازی(،  ــال )مانن گســترش ابزارهــای دیجیت

ملاقات‌هــا و بازاریابــی حضــوری منســوخ شــده‌اند؛ امــا حقیقــت ایــن اســت 

کــه در دنیــای امــروزی ارتباطــات حضــوری بیــش از پیــش اهمیــت پیــدا 

کــرده اســت. 

بــر اســاس تحقیقــات صورت‌گرفتــه، ۸۴ درصــد متخصصــان ترجیــح 

می‌دهنــد مشــتریان و همکارانشــان را بــه صــورت حضــوری ببیننــد. بررســی 

ــالا انجــام شــد، نتایــج  ــر اجرایــی رده ب دیگــری کــه روی بیــش از ۱۱۰۰ مدی
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ــد  ــی، ۷۹ درص ــن بررس ــج ای ــاس نتای ــر اس ــرد. ب ــد ک ــالا را تأیی ــق ب تحقی

شــرکت‌کنندگان، همیــن حــالا هــم از جلســات حضــوری بــرای تولیــد 

ســرنخ‌های جدیــد اســتفاده می‌کننــد. وقتــی پرســیده شــد کــه چــه کانالــی 

ــه ۸۱% رســید. ــور ب ــد، درصــد مذک ــح می‌دهن ــرای جــذب مشــتری ترجی را ب
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ــد. ۶۸  ــازار کار شــده‌اند هــم نظــر مشــابهی دارن ــدی کــه وارد ب نســل جدی

درصــد نیروهــای کاری جــوان معتقدنــد کــه جلســات کاری حضــوری نســبت 

بــه مکالمــات آنلایــن، کارایــی بیشــتری دارنــد. 
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امــا چــرا بــا وجــود ایــن همــه تکنولوژی‌هــای نویــن و در دســترس، 

ــات  ــا ملاق ــود؟ آی ــوب می‌ش ــی محس ــم حیات ــوز ه ــوری هن ــی حض بازاریاب

حضــوری بــا مشــتریان در مقایســه بــا مکالمــات تلفنــی، نــرخ تبدیــل و نــرخ 

ــری دارد؟ ــت بالات موفقی

ــه کارگیــری  ــرای ب ــردی را ب ــرای توضیــح ایــن مســئله، هفــت قــدم کارب ب

ــا پیــروی از  تکنیک‌هــای بازاریابــی حضــوری بــه شــما معرفــی می‌کنیــم. ب

ایــن مراحــل می‌توانیــد نــرخ  قــرارداد بســتن را بالاتــر ببریــد و روابــط کاری 

ــازید. ــتریان‌تان بس ــا مش ــی ب طولانی‌مدت

تکنیک های بازاریابی حضوری در ۷ قدم:
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	1 درک بازاریابی حضوری.

جستجوی تصمیم‌گیرنده‌ها.2	

برنامه‌ریزی قرارهای ملاقات تجاری.3	

	4.C-Suite آماده‌سازی برای ملاقات با

	5 استراتژی‌های مؤثر در بازاریابی حضوری.

	6 بستن قراردادهای فروش.

پیگیری مشتری.7	
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درک بازاریابی حضوری.1	

بازاریابــی حضــوری چیســت؟ ســاده‌ترین تعریــف ممکــن ایــن اســت 

ــدگان آن  ــه شــرکت‌ کنن ــی حضــوری ارتباطــی اســت ک ــه بازاریاب ک

ــت  ــا در واقعی ــف ســاده‌ای اســت ام ــد. تعری ــر را ببین ــد یکدیگ می‌توانن

ــگ  ــا اســت. نتورکین ــن حرف‌ه ــر از ای ــی حضــوری پیچیده‌ت ــوم بازاریاب مفه

حضــوری، تعاملــی اجتماعــی بیــن حضــار اســت؛ زمانــی کــه پای هیــچ نوعی 

از تکنولــوژی در میــان نباشــد. جلســات حضــوری بایــد تجربــه‌ای سرشــار از 

حــس اعتمــاد و احتــرام باشــند و ارتباطــی دوطرفــه و طولانــی مــدت را منجر 

شــوند. بــا پیشــرفت‌های تکنولــوژی، تجارت‌هــا روز بــه روز بیشــتر مرزهــای 

ــد.  ــت می‌کنن ــی فعالی ــترش داده و بین‌الملل ــود را گس ــی خ جغرافیای
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در چنیــن دنیایــی تعامــات حضــوری معمــولًا جــای خــود را بــه روش‌هــای 

ــد تمــاس تلفنــی، ایمیــل، پلتفرم‌هــای پیام‌رســان فــوری و  آســان‌تری مانن

ــد. ــازی می‌دهن ــای مج کنفرانس‌ه

امــا بــه دلیــل مزایــای بی‌شــمار ملاقــات حضــوری، تعامــات رودررو هنــوز 

ــراکتی  ــاد ش ــا ایج ــه ت ــاد گرفت ــاد اعتم ــد. از ایج ــگاه خاصــی دارن ــم جای ه

ــه  ــی حضــوری در ذهــن هم ــت بازاریاب ــذاری و اصال ــدار، تأثیرگ ــوی و پای ق

ــت  ــه دس ــدرن ب ــای م ــا تکنولوژی‌ه ــه ب ــت ک ــزی اس ــن چی ــد و ای می‌مان

 Caesars نمی‌آیــد. همان‌طــور کــه  مایــکل ماســاری »معــاون ارشــد شــرکت

می‌گویــد:   »Entertainment
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ــت. از  ــر اس ــوری دو براب ــی حض ــروش در بازاریاب ــت ف ــل فرص ــرخ تبدی ن

ــردم  ــر اســت و م ــن راحت‌ت ــای تلف ــا پ ــل و ی ــن در ایمی ــه گفت ــه ن آنجــا ک

نمی‌تواننــد در حضــور کســی بــه راحتــی نــه بگوینــد، احتمــال اینکــه جــواب 

ــه بشــنوید خیلــی بالاتــر اســت. بل
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اما تفاوت‌های بازاریابی حضوری و مجازی چه هستند؟‍

بازاریابــی مجــازی، امــکان مشــارکت اعضایــی را فراهــم می‌کنــد کــه 

ــرای  ــد ب ــد و نمی‌خواهن ــور دارن ــی حض ــورهای مختلف ــا کش ــهرها و ی در ش

آن ملاقــات ســفر کننــد. ملاقات‌هــای مجــازی بــرای زمان‌هایــی کــه 

می‌خواهیــد اطلاعــات خــاص و کوتــاه را بــا افــراد شناخته‌شــده و یــا 

ــر در  ــت. اگ ــه اس ــن گزین ــد، بهتری ــدل کنی ــان رد و ب ــتری‌های فعلی‌ت مش

ــت ارتباطــات مجــازی، ســهولت اســت. ــم مزی ــم بگویی یــک کلمــه بخواهی
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ــه  ــه ب ــوان جایگزیــن در نظــر گرفــت؛ ن ــه عن ــد ب ــی دیجیتــال را بای بازاریاب

عنــوان روش پیش‌فــرض. چــرا ایــن را می‌گوییــم؟ بــه ایــن دلیــل کــه ثابــت 

ــوری  ــای حض ــر از ملاقات‌ه ــر دیرت ــار براب ــازی چه ــای مج ــده ملاقات‌ه ش

بــه نتیجــه‌ی مطلــوب مــی رســند. بــه عــاوه اینکــه بازاریابــی و ملاقــات در 
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فضــای مجــازی، نیــاز ذاتــی انســان بــه دیــدن مخاطــب را برطــرف نمی‌کنــد و 

یادمــان باشــد کــه ایــن نیــاز نقشــی اساســی در ایجــاد روابــط کاری بلندمدت 

دارد.

تحقیقــات نشــان داده شــرکت‌هایی کــه تمایلــی بــه برگــزاری ملاقات‌هــای 

حضــوری ندارنــد، نــرخ کاهــش ســود ۱۷ درصــدی را تجربــه می‌کننــد. 

ــد: ــرکت CWT« می‌گوی ــل ش ــن »مدیرعام ــو بالی ــه بی ــور ک همان‌ط

»وقتــی صحبــت از برگــزاری جلســات بازاریابــی حضــوری باشــد، 

ــرای حضــوری نبــودن قرارهــا چقــدر ضــرر  مهــم ایــن اســت کــه ب

می‌کنیــد؟«
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و  قرنطینــه  کرونــا،  ویــروس  همه‌گیــری  دلیــل  بــه  امــروزه  هرچنــد 

محدودیــت ســفر، بیشــتر ملاقات‌هــا بــه صــورت مجــازی برگــزار می‌شــوند. 

ملاقات‌هــای از راه دور هــم )بــا وجــود ویژگی‌هــا و مزایــای متفــاوت(، 

ــی آنلایــن همــراه باشــند، می‌تواننــد  ــا اســتراتژی‌های درســت بازاریاب اگــر ب

ــوند. ــی را ســبب ش ــاری موفق ــط تج رواب
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پیداکردن تصمیم‌گیرنده‌ها.2	

در مرحلــه‌ی قبلــی مزایــای بازاریابــی آنلایــن را در مقایســه بــا ســایر 

روش‌هــای دیجیتــال بیــان کردیــم، امــا ســؤال مهــم ایــن اســت کــه چطــور 

ــدا  ــه پی ــتریانی ک ــم مش ــور بفهمی ــم؟ چط ــدا کنی ــوه را پی ــتریان بالق مش

ــن  ــوب ای ــر خ ــد؟ خب ــع می‌برن ــا نف ــا م ــوری ب ــه‌ی حض ــم از مکالم کرده‌ای

ــروش و شــبکه‌های اجتماعــی موجــود  ــا وجــود پلتفرم‌هــای ف اســت کــه ب

در دنیــای امــروزی، روش‌هــای زیــادی بــرای پیــدا کــردن ســرنخ بــرای کاریــز 

فــروش وجــود دارد. امــا در اولیــن قــدم بایــد فرصت‌هــای فــروش بــا کیفیــت 

را از میــان ســرنخ‌ها شناســایی کنیــد و اینجاســت کــه مشــتری‌یابی 

)prospecting( مطــرح می‌شــود.
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همان‌طور که مسئولین پلتفرم Lucidchart می‌گویند:

»فرصــت فــروش خــوب، شــخص یــا شــرکتی اســت کــه محصولات 

ــای  ــد، راه‌حل‌ه ــد مشــکلاتش را حــل کن ــات شــما می‌توان و خدم

شــما را بــا ارزش می‌دانــد، حاضــر اســت هزینــه‌ی آن را بپــردازد و 

آمــاده اســت کــه بــرای خریــد تصمیــم بگیــرد.«
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ــدف،  ــان ه ــح از مخاطب ــری واض ــاد تصوی ــرای ایج ــدار، ب ــونای خری پرس

ــد  ــازار هــدف را بشناســید، می‌توانی ــی ب ــی اســت. وقت نقطــه‌ی شــروع خوب

شــرکت‌هایی کــه از محصــولات و خدمــات شــما اســتفاده می‌کننــد را 

ــش  ــن بخ ــد. در ای ــدا کنی ــان را پی ــرده و تصمیم‌‌گیرنده‌هایش ــایی ک شناس

ــدی  ــای کلی ــدگان و مهره‌ه ــهام‌داران، تصمیم‌گیرن ــد س ــتری‌یابی بای از مش

ــد. ــدا کنی ــان را پی ــات تماسش ــایی و اطلاع ــدف را شناس ــرکت ه ش

ــرای  ــت. ب ــتری‌یابی اس ــه‌ مش ــن برنام ــوری تدوی ــی حض ــول بازاریاب از اص

ــد.  ــم بچینی ــه‌ای منظ ــتری‌یابی برنام ــن مش ــرای کمپی ــد ب ــروع می‌توانی ش

ــتریان  ــا مش ــد ت ــت کنی ــه را رعای ــت مرحل ــن هف ــاً ای ــد حتم ــان باش یادت

ــد: ــدا کنی ــی پی ــوه‌ی خوب بالق
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هفت مرحله‌ مشتری‌یابی مؤثر:

* تداوم داشته باشید.	

بــه  را  زمــان مشــخصی  روزانــه  بچینیــد.  برنامــه‌ی هفتگــی 

ــر  ــد مؤثرت ــن کار می‌توانی ــا ای ــد. ب ــاص دهی ــتری‌یابی اختص مش

ــری  ــروش بالات ــد و ف ــدا کنی ــد پی ــرنخ‌های جدی ــوید، س ــر ش ظاه

ــید. ــته باش داش
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* تمرکز کنید.	

ــرای کمپیــن مشــتری‌یابی تعییــن کنیــد و  اهــداف مشــخصی ب

بــرای رســیدن بــه اهــداف وظایــف روزانه بنویســید. تمــام چیزهایی 

کــه منجــر بــه حواس‌پرتی‌تــان می‌شــوند را خامــوش کنیــد و روی 

برنامــه و هدف‌هــای روزانــه و اهــداف نهایی‌تــان تمرکــز کنیــد.
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* از تکنیک‌های مختلف استفاده کنید.	

تکنیک‌هــای مشــتری‌یابی را پیــدا کنیــد. ببینیــد بــرای هــر 

کــدام چقــدر می‌توانیــد وقــت بگذاریــد و کــدام تکنیــک بیشــترین 

ــن  ــد روی بهتری ــد؟ بع ــم می‌کن ــان فراه ــروش را برایت ــت ف فرص

ــان  ــا یادت ــد. ام ــن نتیجــه را بگیری ــا بهتری ــز شــوید ت روش متمرک

ــای  ــاس فرصت‌ه ــر اس ــتری‌یابی را ب ــای مش ــه تکنیک‌ه ــد ک باش

ــد. ــی و انتخــاب کنی فروشــتان بازبین
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* سناریو بنویسید.	

ــت  ــناریوی صحب ــد س ــر، می‌توانی ــه‌ای مؤث ــتن مکالم ــرای داش ب

بــا فرصــت فــروش را بنویســید. پاســخ تمامــی مخالفت‌هــای 

ــوب و  ــی خ ــه جواب‌های ــد چ ــید و ببینی ــم بنویس ــی را ه احتمال

ــا و  ــر اســاس نیازه ــان را ب ــد هســتند. کلماتت ــی ب ــه جواب‌های چ

خواســته‌های مشــتری انتخــاب کنیــد.
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* روی هدف متمرکز شوید.	

ــرار  ــه ق ــن اســت ک ــه هــدف از مشــتری‌یابی ای ــان باشــد ک یادت

ــا فرصت‌هــای فــروش ترتیــب دهیــد. حواســتان باشــد  ملاقاتــی ب

ارائــه‌ی  کــه تماس‌هــا و یــا ایمیل‌هــای مشــتری‌یابی را بــه 

محصــول و یــا آنالیــز نیازهــای مشــتری اختصــاص ندهیــد و فقــط 

ــد. ــا مشــتری متمرکــز بمانی روی ایجــاد رابطــه‌ای بلندمــدت ب
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* تماس‌های سرد و گرم را تمرین کنید.	

ــر  ــزان تأثی ــر می ــر س ــی ب ــم بحث‌های ــوز ه ــه هن ــود اینک ــا وج ب

تماس‌هــای ســرد )cold calling( وجــود دارد امــا ایــن روش یکــی 

ــد در  ــت و بای ــتری اس ــا مش ــل ب ــای تعام ــریع‌ترین روش‌ه از س

لیســت تکنیک‌هــای مشــتری‌یابی‌تان قــرار بگیــرد. در تمــاس 

ــی در  ــا شــبکه‌های اجتماع ــی و ی ــی ارجاع ــق بازاریاب ــرم، از طری گ

ــد.  ــرار می‌کنی ــه برق ــاس اولی ــد و تم ــرار می‌گیری ــتری ق رادار مش

ــد. ــرای پیگیــری، تمــاس تلفنــی بگیری بعــد ب
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* روابط را پرورش دهید.	

ــه  ــال ن ــم احتم ــتری‌یابی ه ــای مش ــن کمپین‌ه ــی در بهتری حت

شــنیدن وجــود دارد، بــرای همیــن همیشــه یادتــان باشــد کــه ایجاد 

روابــط تجــاری زمان‌بــر اســت. برنامــه‌ای بریزیــد و در ایجــاد روابــط 

ــان  ــید. یادت ــته باش ــداوم داش ــروش ت ــای ف ــا فرصت‌ه ــاری ب تج

ــات  ــروش محصــول و خدم ــی ف ــه معن ــه مشــتری‌یابی ب باشــد ک

نیســت؛ بلکــه بــه ایــن معنــی اســت کــه روابــط تجــاری باارزشــی 

ایجــاد کنیــد.
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برنامه‌ریزی برای قرارهای ملاقات تجاری.3	

فرصت‌هــای فــروش را کــه شناســایی کردیــد، بــه مهم‌تریــن مرحلــه 

می‌رســیم: 

ــروش در  ــا فرصت‌هــای ف ــات حضــوری ب ــرای ملاق ــزی ب برنامه‌ری

مرحلــه‌ی مشــتری‌یابی و پــس از شناســایی فرصت‌هــای فــروش، لازم اســت 

در خصــوص مشــتریان بالقــوه و نیازهایشــان تحقیــق کنیــد.

حــالا زمــان آن رســیده کــه پیشــنهادهایتان را بــر اســاس ترجیحــات 

ســرنخ‌های باکیفیــت آمــاده کنیــد و بعــد بــا آن‌هــا تمــاس بگیریــد و بــرای 

ــد. ــن کنی ــی تعیی ــات حضــوری زمان ملاق
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ــه تمــاس گــرم و ســرد اشــاره کردیــم؛ ایــن دو روش،  ــه‌ی قبــل ب در مرحل

ــن  ــن و مؤثرتریــن روش‌هــای مشــتری‌یابی هســتند. در ای جــزو محبوب‌تری

ــات  ــه در ملاق ــم ک ــت می‌کنی ــری صحب ــای دیگ ــورد روش‌ه ــه در م مرحل

ــر  ــدگان مؤث ــایر تصمیم‌گیرن ــی و س ــد اجرای ــران ارش ــل، مدی ــر عام ــا مدی ب

هســتند.

چهار روش تماس با فرصت فروش:
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* 	)Referrals( بازاریابی ارجاعی

 آیــا می‌دانســتید کــه اگــر در شــروع از بازاریابــی ارجاعــی اســتفاده کنیــد، 

می‌توانیــد نــرخ تعامــل خریــداران B2B را ۵ برابــر کنیــد؟ تحقیقــات نشــان 

داده‌انــد کــه ۷۳ درصــد مدیــران B2B ترجیــح می‌دهنــد بــا فروشــندگانی کار 

کننــد کــه بــه آن‌هــا ارجــاع داده شــده‌اند. متأســفانه تنهــا ۱۱% فروشــندگان 

بــرای ارجــاع درخواســت می‌کننــد.  از فروش‌هــای ارجاعــی بــه بهتریــن نحــو 

بهــره ببریــد و از شــبکه‌تان )و یــا از مشــتریان فعلــی( ارجاع درخواســت کنید. 

حتــی وقتــی بــرای اولیــن بــار وارد یــک مؤسســه می‌شــوید، می‌توانیــد بــه 

دنبــال فرصت‌هــای ارجــاع داخــل ســازمانی باشــید. 
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* تماس سرد	

همان‌طور که برنت بارنهارت می‌گوید:

»در مــورد فرصت‌هــای فــروش B2B، تمــاس ســرد پــس از بازاریابی 

ارجاعــی قــرار می‌گیــرد.«

برخــاف بــاور عمــوم، تمــاس ســرد هنــوز هــم مــورد اســتفاده قــرار 

ــر اســاس تحقیقــات صورت‌گرفتــه، تجارت‌هایــی کــه از تمــاس  ــرد. ب می‌گی

ســرد اســتفاده نمی‌کننــد، ۴۲% کمتــر رشــد می‌کننــد. 
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بهتریــن رویکــرد بــرای برقــراری تمــاس ســرد، ایــن اســت کــه طــرز فکرتــان 

ــما از  ــه ش ــرا ک ــت چ ــرد نیس ــتان س ــد تماس ــان باش ــد. یادت ــر دهی را تغیی

قبــل تحقیــق کرده‌ایــد و دانــش لازم را در اختیــار داریــد. رویکــرد دیگــر ایــن 

اســت کــه یادتــان باشــد بــا هــر تمــاس، ارزش مشــخصی را بــرای مشــتری 

فراهــم کنیــد. روی ایجــاد اعتمــاد و تعامــل متمرکــز شــوید و نشــان دهیــد 

کــه می‌خواهیــد مشــتاقانه بــرای رفــع مشــکلات مشــتری زمــان بگذاریــد و 

تــاش کنیــد.
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* شبکه‌های اجتماعی	

بســیاری از فروشــندگان در ابتــدا از طریــق دنبال‌کــردن فرصت‌هــای فــروش 

ــن روش  ــد. ای ــا آن‌هــا، شــروع می‌کنن در شــبکه‌های اجتماعــی و تعامــل ب

ــد اســت.  ــا شــما و شــرکتتان بســیار مفی ــوه ب ــرای آشــنایی مشــتری بالق ب

 B2B ــداران ــه ۷۵% خری ــان داد ک ــط IDC نش ــده توس ــام ش ــات انج تحقیق

ــد  ــرای خری ــری ب ــن تصمیم‌گی ــان در حی ــالا و معاون ــران رده‌ب و ۸۴% مدی

ــروش  ــه از ف ــندگانی ک ــد و فروش ــوع می‌کنن ــی رج ــبکه‌های اجتماع ــه ش ب

اجتماعــی اســتفاده می‌کننــد بیشــتر می‌تواننــد کاریــز فروششــان را پــر کننــد. 

ــا مشــتریان و فرصت‌هــای  حتمــاً قبــل از اســتفاده از کانال‌هــای فــروش، ب

فــروش ارتبــاط برقــرار کنیــد تــا نــرخ پاســخ بالاتــری داشــته باشــید.
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* ایمیل	

ــتری  ــر مش ــاری را ب ــه فش ــت ک ــذار اس ــی اثرگ ــل، روش ــتفاده از ایمی اس

ــای  ــا فرصت‌ه ــد ب ــن روش می‌توانی ــتفاده از ای ــا اس ــد. ب ــل نمی‌کن تحمی

فــروش تمــاس بگیریــد و قــرار ملاقاتــی درخواســت کنیــد. امــا یادتــان باشــد 

ــا  ــت ت ــه‌ی شماس ــود دارد و وظیف ــی وج ــی متفاوت ــای ایمیل ــه رویکرده ک

ــد. ــاب کنی ــایی و انتخ ــرد را شناس ــب‌ترین رویک ــن و متناس بهتری

ــه  ــا ب ــید: آی ــان بپرس ــؤالات را از خودت ــن س ــل ای ــگارش ایمی ــن ن در حی

مشــتری جدیــدی ایمیــل می‌زنــم؟ آیــا قبــل از ایــن ایمیــل، تعامــل دیگــری 

بــا مشــتری بالقــوه داشــته‌ام؟ آیــا بــرای معرفــی شــرکت و یا معرفــی محصول 
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ــد ارزش‌هــای خاصــی  ــم؟ ایــن ایمیــل چطــور می‌توان خاصــی ایمیــل می‌زن

را بــرای مشــتریان ایجــاد کنــد؟ اول ایــن اطلاعــات را در ذهنتــان طبقه‌بنــدی 

کنیــد و بعــد متــن ایمیــل را بنویســید تــا بــا مشــتری بالقــوه و نیازهایــش 

هم‌خوانــی داشــته باشــد و او را بــرای تعییــن قــرار ملاقــات ترغیــب کنــد.

بخــش موضــوع )subject( ایمیــل هــم اهمیــت زیــادی دارد. از آنجــا کــه 

ــه طــور متوســط ۱۴۰ ایمیــل دریافــت  یــک انســان معمولــی در طــول روز ب

ــتری  ــر مش ــد و نظ ــده باش ــد شخصی‌سازی‌ش ــل بای ــوع ایمی ــد، موض می‌کن

ــا در بیــن ایمیل‌هــای دیگــر بــه چشــم بیایــد. بالقــوه را جــذب کنــد ت
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	4.)C-Suite( تدارکات ملاقات با مدیران ارشد و اجرایی

ــدید  ــق ش ــما موف ــم. ش ــک می‌گویی ــیدید، تبری ــه رس ــن مرحل ــه ای ــر ب اگ

ــدی چیســت؟ ــدم بع ــد. ق ــب دهی ــوه ترتی ــتریان بالق ــا مش ــی ب ملاقات

ــرای مشــتری‌یابی، حــالا وقــت آن اســت کــه از  بعــد از آن همــه تــاش ب

ــد از  ــد. می‌توانی ــتفاده را ببری ــترین اس ــده، بیش ــات ترتیب‌داده‌ش ــرار ملاق ق

ــر و خــاق اســتفاده کنیــد: ــرای آماده‌ســازی ملاقاتــی مؤث ــه ب ایــن ۵ مرحل
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* در خصوص مشتری بالقوه تحقیق کنید.	

ــای  ــورد فرصت‌ه ــتری‌یابی در م ــه‌ی مش ــه در مرحل ــا ک ــد م ــاید بگویی ش

ــات و  ــال دارد اطلاع ــان باشــد همیشــه احتم ــم! یادت ــق کردی ــروش تحقی ف

یــا جزئیــات مهمــی را جــا انداختــه باشــید. تحقیقــات نشــان داده‌انــد کــه 

ــد  ــه ســؤالات مشــتریان را ندارن ــی پاســخ ب ــروش آمادگ ۷۰% متخصصــان ف

و ۷۷% آن‌هــا مشــکلات و مســائل مشــتریان بالقــوه را بــه طــور کامــل 

ــا پرســیدن آن‌هــا  درک نمی‌کننــد. بــرای مثــال، ســؤالاتی آمــاده کنیــد تــا ب

مشــکلات مشــتری و نتیجــه‌ی نهایــی مطلــوب او را درک کنیــد. پیش‌بینــی 

ســؤالاتی کــه مشــتری ممکــن اســت بپرســد هــم خــوب اســت، ایــن‌ گونــه 

ــد.  ــتین داری ــی در آس ــوب و منطق ــای خ ــه جواب‌ه همیش
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آمــاده شــدن بــرای ملاقــات حضــوری بــا فرصت‌هــای فــروش بســیار مهــم 

اســت؛ بــا ایــن کار مطمئــن می‌شــوید کــه اطلاعــات صحیــح و ضــروری را 

در اختیــار داریــد.
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* هدف‌گذاری کنید.	

هــدف اصلــی ملاقــات را تعییــن کنیــد. طبیعتــاً هــدف اصلــی بازاریابــی 

ــته  ــی داش ــل بالای ــرخ تبدی ــه ن ــن اســت ک ــندگان ای ــرای فروش حضــوری ب

باشــند و بیشــتر بفروشــند. امــا یادتــان نــرود، قــرار ملاقاتــی کــه بــرای ترتیب 

دادنــش از جــان مایــه گذاشــتید فقــط در مــورد شــما نیســت، بایــد اهــداف 

مشــتری بالقــوه را هــم در نظــر بگیریــد. 

پــس هــدف اصلی‌تــان بایــد ایــن باشــد کــه مشــکلات فرصــت فــروش را 

ــترس‌تر  ــر و در دس ــداف کوچک‌ت ــه اه ــدف را ب ــن ه ــد و ای ــایی کنی شناس

ــد.  ــیم‌بندی کنی تقس
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بــه عــاوه اینکــه بایــد اهــداف جلســه را هــم مشــخص کنیــد تــا هــم شــما 

و هــم مشــتری بــر اســاس آن‌هــا قــدم برداریــد. وقتــی بدانیــد بــا چــه هدفــی 

ــد.  ــظ کنی ــا را حف ــری صحبت‌ه ــد جهت‌گی ــده‌اید، می‌توانی ــه ش وارد جلس

ــه آن  ــه‌ی بعــدی ب ــری صحبت‌هــا چیســت؟ در مرحل منظورمــان از جهت‌گی

می‌پردازیــم.
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* صورت‌جلسه بنویسید.	

بــرای حفــظ نظــم و خلاقیــت جلســه، صورت‌جلســه بنویســید. اهدافــی کــه 

در مرحلــه‌ی قبلــی مشــخص کردیــد را هــم در آن ذکــر کنیــد. بــه عــاوه بایــد 

نــکات اصلــی در خصــوص نحــوه‌ی رســیدن بــه اهــداف را هــم درج کنیــد. 

ایــن نــکات را بــه عنــوان ســرفصل‌های جلســه در نظــر بگیریــد. اصلی‌تریــن 

نکاتــی کــه بایــد یادداشــت کنیــد این‌هــا هســتند:
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	ˢتوقعات مشتری بالقوه از ارزش و کارایی راه‌حل‌های شما

	ˢ ــر ــما )از نظ ــات ش ــول و خدم ــرمایه‌گذاری روی محص ــزان ROI س  می

ــتری( مش

	ˢ احتمــال تعییــن قــرار ملاقــات دیگــری بــرای نمایــش نســخه‌ی رایــگان

محصــول
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ــنجید.  ــکات بس ــن ن ــاس ای ــر اس ــد ب ــه را می‌توانی ــت جلس ــزان موفقی می

ــد آن را  ــا بتوانی ــید ت ــف بنویس ــه را منعط ــه صورت‌جلس ــد ک ــان باش یادت

ــا  ــد. ام ــر دهی ــواع نیازهــای مشــتری تغیی ــر اســاس ان ــاز و ب در صــورت نی

حواســتان باشــد کــه صــورت جلســه را بر اســاس مدت زمان جلســه بنویســید 

ــتری  ــرای مش ــم ب ــما و ه ــرای ش ــم ب ــن را )ه ــی ممک ــترین بازده ــا بیش ت

ــا مشــتری در  بالقــوه( داشــته باشــد. در صــورت امــکان صــورت جلســه را ب

ــا  میــان بگذاریــد تــا بدانــد چــه چیــزی انتظــارش را می‌کشــد. بــه عــاوه ب

ایــن کار نشــان می‌دهیــد کــه فــردی لایــق هســتید و ارزش زمانــی کــه در 

ــد. ــد را می‌دانی ــرار داده‌ان ــان ق اختیارت
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* نقشه‌ی جایگزین داشته باشید.	

ــید،  ــرده باش ــزی ک ــات برنامه‌ری ــه‌ی ملاق ــه ثانی ــه ب ــرای ثانی ــر ب ــی اگ حت

همیشــه احتمــال دارد چیــزی درســت از آب در نیایــد. بــه همیــن دلیل اســت 

ــاً  ــات پیش‌بینی‌نشــده داشــته باشــید. مث ــرای اتفاق ــه‌ای ب ــد برنام ــه بای ک

ــر از  ــا کوتاه‌ت ــر شــروع شــده و ی ــرار ملاقاتتــان دیرت ــرای زمان‌هایــی کــه ق ب

ــر  ــد بدانیــد کــدام ســرفصل‌ها را می‌توانیــد کوتاه‌ت ــد می‌شــود، بای آنچــه بای

ــن  ــد. حتمــاً مهم‌تری ــرار ملاقات‌هــای بعــدی منتقــل کنی ــه ق ــا ب ــد و ی کنی

بخــش جلســه‌ی بازاریابــی را مشــخص کنیــد، چــرا کــه مکالمــات ایــن بخــش 

ــد. ــان می‌کن ــی منحرفت ــه درازا کشــیده می‌شــود و از بحــث اصل معمــولًا ب
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حتمــاً از مطالــب و داده‌هــا پرینــت بگیریــد تــا اگــر لپ‌تاپتــان خــراب شــد 

و کار نکــرد، زمــان جلســه را از دســت ندهیــد. باتــری لپ‌تــاپ را هــم قبــل 

ــه عــاوه حتمــاً قبــل از هــر جلســه، زمــان  از جلســه کامــاً شــارژ کنیــد. ب

جلســه را بــا مشــتری چــک کنیــد و شــماره تماس‌هایتــان را رد و بــدل کنیــد 

تــا اگــر تغییراتــی در آخریــن لحظــه پیــش آمــد، بتوانیــد جلســه را مدیریــت 

کنیــد. چــک کــردن زمــان جلســه همچنیــن ریســک فراموشــی مشــتری را 

ــد.  ــر می‌کن هــم کمت
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* قرار ملاقات بعدی را مشخص کنید.	

نــرخ بســتن قــرارداد در بازاریابی‌هــای حضــوری، حــدود ۴۰ درصــد اســت. 

ــه‌ی اول  ــان جلس ــروش در هم ــت ف ــه فرص ــدارد ک ــود ن ــی وج ــا ضمانت ام

ــان جلســه‌ی  ــن زم ــد تعیی ــه بای ــل اســت ک ــن دلی ــه همی ــود. ب ــل ش تبدی

ــد. جلســه‌ی  ــر کنی ــوان ســرفصل در صورت‌جلســه ذک ــه عن ــدی را هــم ب بع

بعــدی »بــر اســاس میــزان موفقیــت جلســه‌ای کــه داشــتید« می‌توانیــد بــه 

ــا حتــی جلســه‌ی  صــورت تلفنــی، حضــوری، نمایــش نســخه‌ی رایــگان و ی

ــا  ــود، ام ــن می‌ش ــن تعیی ــق طرفی ــه تواف ــته ب ــد و بس ــرارداد باش ــتن ق بس

معمــولًا توصیــه می‌شــود پــس از اولیــن جلســه، ایمیــل recap بفرســتید.
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ایمیــل ریکــپ بایــد طــی ۲۴ ســاعت پــس از قــرار ملاقــات ارســال شــده و 

شــامل چکیــده‌ای از صحبت‌هــای مطــرح شــده باشــد. بــا ارســال ایــن ایمیل، 

ــوای جلســه را تحلیــل کــرده و بازخوردهــا و ســؤالات  ــوه محت مشــتری بالق

احتمالــی‌اش را )کــه نتوانســته در حیــن جلســه بیــان کنــد( مطــرح می‌کنــد. 

صــرف نظــر از نتیجــه‌ی جلســه، ایمیــل یــا تمــاس پیگیــری را جــدی بگیریــد 

و از مشــتری بالقــوه بــرای زمانــی کــه در اختیارتــان گذاشــته تشــکر کنیــد. 

ــش ارزش  ــرای مشــتری و نیازهای ــه ب ــد ک ــن کار هــم نشــان می‌دهی ــا ای ب

قائلیــد و هــم در ذهــن مشــتریان می‌مانیــد.
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استراتژی‌های بازاریابی حضوری موفق.5	

ــکات  ــه ن ــد ب ــده‌اید، بیایی ــاده ش ــم آم ــردن ه ــات ک ــرای ملاق ــه ب ــالا ک ح

برگــزاری قــرار ملاقاتــی موفــق بــرای تبدیــل فرصت‌هــای فــروش بــه 

مشــتریان بلندمــدت بپردازیــم. بــرای ملاقــات حضــوری بــا مشــتریان بالقــوه، 

ــر بســپارید. ــه خاط ــد ب ــادی را بای ــای زی فاکتوره

ــان  ــدت زم ــی م ــدن و حت ــان ب ــی، زب ــای ارتباط ــتری، مهارت‌ه ــوع مش ن

ملاقــات و غیــره. بایــد از تــک تــک ثانیــه هــا بــرای جــذب مشــتری اســتفاده 

کنیــد.
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* صحبت با مدیران ارشد اجرایی	

ــنده‌ای  ــر فروش ــالا، آرزوی ه ــد و رده ب ــران ارش ــا مدی ــوری ب ــات حض ملاق

اســت. امــا وقتــی بتوانیــد قــرار ملاقاتــی بــا مدیرعامــل گریزپــا بگیریــد، بایــد 

بــرای داشــتن ملاقاتــی مؤثــر و موفــق بــه درســتی آمــاده شــوید. 

ــو هســتند و یکســره در جلســات  ــواره در تکاپ ــی هم ــد اجرای ــران ارش مدی

مختلــف شــرکت می‌کننــد. از آنجــا کــه ایــن افــراد فروشــندگان بســیاری را 

دیده‌انــد، تعجبــی نــدارد کــه نســبت بــه »چیــزی کــه می‌خواهیــد بفروشــید« 

محتاطانــه عمــل کننــد. 
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در چنیــن مــواردی نبایــد ماننــد جلســات جــذب مشــتری معمــول، ســریعاً 

بــه ســراغ ارائــه‌ی محصــول، خدمــات و معرفــی شــرکت برویــد. بــه جــای این 

کار بــر ارزش‌هــا و نیازهــای مشــتری بالقــوه و شــرکتش تمرکــز کنیــد. مکالمه 

را )بــه جــای دیالوگ‌هــای فنــی( بیشــتر بــه ســمت اســتراتژی ببریــد.
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* زبان بدن	

توجــه بــه زبــان بــدن در ملاقات‌هــای حضــوری از اهمیــت بالایــی 

ــد  ــی بیشــتر از آنچــه فکــرش را بکنی برخــوردار اســت. ســیگنال‌های غیرزبان

ــان  ــه زب ــه ب ــی ک ــتر از کلمات ــی بیش ــد، حت ــر می‌گذارن ــتری تأثی روی مش

ــر اســاس تحقیقــات دانشــگاه UCLA، فقــط ۷% پیــام از طریــق  می‌آوریــد. ب

کلمــات منتقــل می‌شــود و بقیــه‌ی آن از طریــق عناصــر آوایــی و غیرکلامــی 

ــوند. ــل می‌ش ــت( منتق ــرکات دس ــدا و ح ــن ص ــد لح )مانن
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یادتان باشد این تکنیک‌های زبان بدن را به خاطر بسپارید:

	ˢ حــرکات دســت: بــه حــرکات دســت و نحــوه‌ی دســت دادن بــا مشــتری

ــد قــوی و  ــد، بای ــا کســی دســت می‌دهی ــی دقــت کنیــد. وقتــی ب خیل

محکــم باشــید تــا شــخصیت و قــدرت راه‌حلتــان را نشــان دهیــد. اگــر 

ــد و انگشــتانتان  ــرار دهی ــدن ق ــوی ب ــد دســتانتان را جل نشســته‌اید بای

را در هــم قفــل کنیــد. چنیــن کاری نشــانه‌ی اعتمــاد بــه نفــس اســت.
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	ˢ ارتبــاط چشــمی: حداقــل در نصــف زمــان ملاقــات بایــد بــا مشــتری

تمــاس چشــمی برقــرار کنیــد تــا ارتباطــی ســازنده داشــته باشــید. ارتباط 

ــم نشــان از  ــاه ه ــاط چشــمی کوت ــایند و ارتب ــی ناخوش چشــمی طولان

کمبــود علاقــه و کلافگــی اســت.

	ˢ حالت‌هــای بــدن: صــاف بایســتید تــا اعتمــاد بــه نفســتان را نشــان

ــینه  ــه س ــت ب ــد. دس ــتری بچرخانی ــمت مش ــه س ــه را ب ــد. بالاتن دهی

ــاط  ــع ارتب ــا قط ــی و ی ــت تدافع ــولًا نشــان‌دهنده‌ی حال ایســتادن معم

اســت؛ پــس اگــر در طــول جلســه ایســتاده‌اید، دســتانتان را آزاد و رهــا 

ــد. بگذاری
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بستن قراردادهای فروش.6	

ــم: بســتن  ــی حضــوری بروی ــن بخــش بازاریاب ــه ســراغ مهم‌تری ــد ب بیایی

قــرارداد

ســخت‌ترین و ارزشــمندترین بخــش بازاریابــی، بســتن قــرارداد اســت. 

فروشــندگان در بســیاری از مواقــع، ملاقــات حضــوری را بــدون جوابــی 

قطعــی از طــرف مشــتری تــرک می‌کننــد و بایــد بــه ســراغ پیگیــری برونــد 

ــت(. ــخت‌تر اس ــم س ــرارداد ه ــتن ق ــی از بس ــه حت )ک

پنج استراتژی مؤثر بستن قرارداد فروش:
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* از اولین مرحله شروع کنید.	

ــی  ــه در بازاریاب ــن گفت ــدرت اســت؟ ای ــش ق ــد دان شــنیده‌اید کــه می‌گوین

ــل در  ــت. از قب ــت اس ــد موفقی ــی کلی ــرده و آمادگ ــدق ک ــم ص ــوری ه حض

ــاس  ــر اس ــنهادهایتان را ب ــا پیش ــد ت ــق کنی ــوه تحقی ــتریان بالق ــورد مش م

نیازهــای مشــتری ارائــه دهیــد. بــا ایــن کار قــدم بزرگــی در راســتای موفقیت 

برداشــته‌اید.
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* فوریت ایجاد کنید.	

شــناخت احساســات مشــتری و ایجــاد فوریــت، جنبه‌هــای مهمــی در 

بســتن قــرارداد هســتند. اگــر مشــکلات مشــتری را بشناســید و آن‌هــا را از 

عواقــب برطــرف نکــردن مشــکلات آگاه کنیــد، حــس فوریــت ایجــاد کرده‌ایــد 

ــوند. ــتاق‌تر ش ــد مش ــرای خری ــده‌اید ب ــث ش و باع
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* بخواهید که قرارداد ببندید.	

فروشــندگان معمــولًا از رد شــدن درخواست‌هایشــان می‌ترســند و بــه 

همیــن دلیــل مهم‌تریــن ســؤال بازاریابــی حضــوری را نمی‌پرســند: درخواســت 

ثبــت ســفارش. امــا اگــر بتوانیــد ملاقــات را بــه ســمت خریــد ســوق بدهیــد، 

احتیاجــی بــه درخواســت هــم نیســت و قــرارداد ناخــودآگاه مطــرح می‌شــود. 

ــا  ــد ت ــره بگیری ــرارداد به ــن بســتن ق ــتراتژی‌های نوی ــد از اس ــما می‌توانی ش

بالاتریــن نــرخ بســتن قــرارداد را تجربــه کنیــد.
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* ساکت بمانید.	

ســکوت پــاداش فراوانــی بــه دنبــال دارد. ســکوت ابــزاری قــوی‌ اســت کــه 

ــی  ــد. وقت ــوق می‌ده ــش س ــا و علایق ــراز نیازه ــمت اب ــه س ــتری را ب مش

ــواب  ــر ج ــد و منتظ ــکوت کنی ــید، س ــروش می‌پرس ــوص ف ــؤالی در خص س

ــد. درســت اســت کــه ســکوت گاهــی باعــث  ــا پیگیــری مشــتری بمانی و ی

ــرف  ــتری ح ــد مش ــد و بگذاری ــم بمانی ــا محک ــوید، ام ــذب ش ــود مع می‌ش

ــد. بزن
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* پیگیری	

متأســفانه همــه‌ی قراردادهــا در اولیــن ملاقــات بــه ثمــر نمی‌رســند و بــه 

ــری لازم  ــه پیگی ــرارداد، بیــش از ۴ مرحل ــرای بســتن هــر ق طــور معمــول ب

اســت. اگــر ملاقاتتــان نیــاز بــه پیگیــری دارد، تعهــدی بــرای مشــتری ایجــاد 

کنیــد و بــرای ملاقــات بعــدی، زمــان و دســتورالعمل واضحــی ایجــاد کنیــد. 

بســتن قــرارداد بــا مشــتریان بالقــوه بــر پایــه‌ی دو اصــل صبــر و اســتراتژی 

اســتوار اســت. امــا آیــا همیــن قاعــده بــرای مشــتریان ســختگیرتر هــم صــدق 

می‌کنــد؟
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مهــم نیســت چنــد ســال اســت کــه در حــوزه‌ی فــروش فعالیــت می‌کنیــد، 

گــه‌گاه پیــش می‌آیــد کــه بــا مشــتریان بدقلقــی رو بــه رو می‌شــوید کــه یــا 

پرخاشــگر هســتند و یــا هــر حرفتــان را در جلســه‌ی ملاقــات حضــوری زیــر 

ســؤال می‌برنــد. درســت اســت کــه نمی‌توانیــد رفتــار و پاســخ‌های مشــتری 

ــان  ــه ســمت و ســوی دلخواهت ــد، امــا می‌توانیــد جلســه را ب ــرل کنی را کنت

ــدگان  ــا تصمیم‌گیرن ــورد ب ــای برخ ــن روش‌ه ــی از بهتری ــد. یک ــت کنی هدای

ســختگیر ایــن اســت کــه چیــزی را بــه خودتــان نگیریــد. اگــر کار بــه جاهــای 

باریــک هــم کشــید، خونســرد بمانیــد و مثبــت فکــر کنیــد. البتــه منظورمــان 

ایــن نیســت کــه بــه مشــتری اجــازه دهیــد اعتــراض و توهیــن کنــد و یــا 

اینکــه تــاش کنیــد همــه چیــز را تحــت ســلطه‌ی خودتــان درآوریــد.
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بــه جــای همــه‌ی ایــن کارهــا، محکــم و حرفــه‌ای بمانیــد، کنتــرل جلســه را 

بــه دســت بگیریــد و مشــتری را بــه فراینــد فــروش بازگردانیــد. در خصــوص 

ــان  ــوص چالش‌هایش ــد در خص ــد و بگذاری ــؤال کنی ــتری س ــکلات مش مش

ــد و  ــی ببری ــه ســمت راه‌حل‌هــای احتمال ــد. بعــد مکالمــه را ب ــت کنن صحب

توضیــح دهیــد محصــول و یــا خدمــات شــما چگونــه می‌توانــد مشکلاتشــان 

را برطــرف کنــد.

وقتــی ریشــه‌ی مشــکلات و ناراحتی‌هــای مشــتریان را پیــدا کنیــد، راحت‌تــر 

می‌توانیــد بــا آن‌هــا ارتبــاط برقــرار کنیــد. بــه عــاوه اجــازه نمی‌دهیــد کــه 

رفتــار خشــن و آزاردهنــده‌ی آن‌هــا روی شــخصیتتان تأثیــر بگــذارد. 
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پیگیری مشتریان.7	

همان‌طــور کــه قبل‌تــر هــم گفتیــم، بازاریابــی حضــوری نیــاز بــه پیگیــری 

ــد. متأســفانه برخــی  ــراردادی ببندی ــر ایــن صــورت نمی‌توانیــد ق دارد. در غی

ــد  ــه‌ی خری ــت در چرخ ــای نادرس ــل پیگیری‌ه ــه دلی ــوه ب ــتریان بالق از مش

گــم می‌شــوند. بــر اســاس مقــالات منتشرشــده، یــک فروشــنده‌ی معمولــی 

حــدود ۴۰% از فروشــش را بــه دلیــل پیگیــری نادرســت فرصت‌هــای فــروش 

ــد. ــت می‌ده از دس

بــرای جلوگیــری از چنیــن نتایجــی بایــد از فضــای جلســه‌ی حضــوری بــرای 

تعییــن اســتراتژی پیگیــری )در زمــان مشــخص( اســتفاده کنیــد.
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* اقدامات ثانویه را واضح بیان کنید.	

چنــد دقیقــه‌ی آخــر قــرار ملاقــات بــا مشــتریان را بــه صحبــت در خصــوص 

قدم‌هــای بعــدی اختصــاص دهیــد. پیگیری‌تــان چطــور خواهــد بــود؟ قــرار 

ــول؟  ــگان محص ــه‌ی رای ــه‌ی نمون ــا ارائ ــل و ی ــن، ایمی ــر، تلف ــی دیگ ملاقات

ــوح  ــه وض ــری را ب ــه‌ی پیگی ــد؟ صورت‌جلس ــری می‌کنی ــی پیگی ــه زمان چ

مشــخص کنیــد و قبــل از اتمــام جلســه مطمئــن شــوید کــه هــر دو طــرف 

بــا نتیجــه‌ی بــه دســت آمــده موافــق باشــند.
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* یادداشت‌های جلسه را ارسال کنید.	

یکــی از مهم‌تریــن بخش‌هــای پیگیــری مؤثــر، ارســال خلاصــه‌ی صحبت‌هــا 

و نــکات مهــم جلســه اســت. یادتــان باشــد کــه مشــتری بالقــوه احتمــالًا در 

جلســه‌های فــروش دیگــری هــم شــرکت کــرده اســت و ارســال یادداشــت‌ها 

ســبب می‌شــوند یــک ســرو گــردن از رقبــا بالاتــر باشــید.
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* قدردانی کنید.	

خــوب اســت بــه عنــوان بخشــی از فراینــد پیگیــری، پیــام تشــکری بــرای 

مشــتری بالقــوه ارســال کنیــد و بابــت وقتــی کــه بــه شــما اختصــاص داده‌اند 

و اینکــه محصــول و خدماتتــان را بــرای خریــد در نظــر دارنــد، تشــکر کنیــد. 

یادتــان باشــد هرگونــه توصیــه، نصیحــت و پیشــنهادی را کــه در حین جلســه 

ــرای  ــه ب ــد ک ــه نشــان می‌دهی ــد. این‌گون ــر کنی ــم ذک ــد را ه ــرح کرده‌ان مط

ــه نظــر  مشــتری ارزش قائلیــد و پیگیری‌هایتــان دیگــر اصــاً اذیت‌کننــده ب

نمی‌رســند.
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* روی راه‌ حل تمرکز کنید.	

اشــتباه بســیاری از فروشــندگان ایــن اســت کــه از پیگیری‌هــا بــه عنــوان 

ابــزاری بــرای اعمــال فشــار در فراینــد خریــد اســتفاده می‌کننــد. پیگیری‌هــا 

)ماننــد بازاریابــی حضــوری( بایــد بــر رفــع مشــکلات مشــتری متمرکز باشــند. 

ــما  ــات ش ــول و خدم ــتفاده از محص ــا اس ــه ب ــد ک ــال بزنی ــتریانی مث از مش

ــان  ــد. یادت ــط ارســال کنی ــالات مرتب ــا مق ــد و ی ــع کرده‌ان مشکلاتشــان را رف

باشــد کــه بایــد مرجعــی کمک‌کننــده باشــید، نــه یــک فروشــنده.
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* بدانید چه زمانی باید دست از تلاش بردارید.	

ــر اســاس آمارهــای منتشــر شــده، ۴۴ درصــد فروشــندگان پــس از یــک  ب

ــه  ــی اســت ک ــن در حال ــد. و ای ــاش برمی‌دارن ــری دســت از ت ــه پیگی مرحل

۸۰ درصــد قراردادهــا )پــس از اولیــن ملاقــات حضــوری( بــه حداقــل چهــار 

مرحلــه‌ی پیگیــری نیــاز دارنــد.

ــد، سلســله‌ای از پیگیری‌هــا را  ــرای آنکــه ســرنخ‌هایتان را از دســت ندهی ب

ــری  ــدی پیگی ــن زمان‌بن ــرای تعیی ــر ب ــد از روش زی ــد. می‌توانی ــب دهی ترتی

اســتفاده کنیــد:
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	ˢاولین قرار ملاقات

	ˢ)یک روز بعد از مرحله‌ی اول )روز اول

	ˢ)دو روز بعد از مرحله‌ی دوم )روز سوم

	ˢ)چهار روز بعد از مرحله‌ی سوم )روز هفتم

	ˢ)هفت روز بعد از مرحله‌ی چهارم )روز چهاردهم

	ˢ)چهارده روز بعد از مرحله‌ی پنجم )روز بیست و هشتم

	ˢ)سی روز بعد از مرحله‌ی ششم )روز پنجاه و هشتم

	ˢهر سی روز یک بار در دفعات بعدی
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ــد.  ــت نکنی ــی دریاف ــر جواب ــن اســت از برخــی مشــتریان دیگ ــاً ممک قطع

ــده و خســته‌کننده باشــد.  ــان برایشــان آزاردهن ــر پیگیری‌هایت مخصوصــاً اگ

درســت اســت کــه تــداوم کلیــد فــروش اســت، امــا بیــن ثبــات و سرســختی 

ــا  ــی ب ــد ایمیل ــد بای ــه بع ــی ب ــک جای ــود دارد. از ی ــی وج ــای بزرگ تفاوت‌ه

ــا را  ــه‌ی دره ــد هم ــان باش ــا یادت ــد؛ ام ــال کنی ــاط ارس ــع ارتب ــون قط مضم

ــده  ــد در آین ــا بتوان ــد ت ــتری بگذاری ــرای مش ــی ب ــه فرصت ــد و همیش نبندی

ــی حضــوری )در  ــان بازاریاب ــرد. ممکــن اســت در نظرت ــا شــما تمــاس بگی ب

ــاید  ــد و ش ــر برس ــه نظ ــر ب ــر دردس ــازی( پ ــای مج ــا ملاقات‌ه ــه ب مقایس

ــا  ــت. ام ــر اس ــم مأیوس‌کننده‌ت ــرد ه ــای س ــی از تماس‌ه ــد حت ــس کنی ح

ــا  ــد و ســبب می‌شــوند ب ــای بســیاری دارن ــات حضــوری مزای جلســات ملاق
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ــن،  ــی لینکدی ــد. حت ــاد کنی ــدت ایج ــم و بلندم ــی محک ــتریانتان روابط مش

کــه یــک پلتفــرم نتورکینــگ آنلایــن می‌باشــد، هــم ابــزاری بــرای نتورکینــگ 

حضــوری ایجــاد کــرده اســت کــه بــه اعضــای آن اجــازه می‌دهــد همایش‌هــا 

و قــرار ملاقات‌هــای حضــوری برگــزار کــرده و افــراد مختلفــی را بــرای حضــور 

ــا  ــل ب ــوه‌ی تعام ــوژی نح ــه تکنول ــود اینک ــا وج ــد. ب ــوت کنن ــا دع در آن‌ه

مشــتریان و تولیــد ســرنخ را بــرای همیشــه تغییــر داده اســت، امــا می‌توانیــم 

ــز  ــی حضــوری را نی ــان از بازاریاب ــا درکم ــن تکنولوژی‌ه ــا اســتفاده از همی ب

ــی  ــدگار و به‌یادماندن ــری مان ــه تأثی ــم ک ــی بیابی ــم و روش‌های ــر دهی تغیی

ــم. ــوه بگذاری روی مشــتریان بالق
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همان‌طور که مایکل ماساری در مصاحبه‌ای گفت:

ــای  ــه در تجارت‌ه ــا هم ــد، م ــی کار می‌کنی ــه صنعت ــت در چ ــم نیس »مه

ــوژی  ــل تکنول ــدر اه ــه چق ــر از اینک ــم. صــرف نظ ــت می‌کنی ــی فعالی مردم

هســتید، بازاریابــی حضــوری هنــوز هــم مؤثرتریــن روش جلــب نظــر، تعامــل 

و مکالمــه بــا مــردم و بهتریــن ابــزار بــرای همکاری‌هــای ســازنده اســت. اگــر 

روابــط فــردی قــوی و مثبتــی بــا همــکاران و مشــتریانمان نداشــته باشــیم، 

ــه اهــداف  ــه درک و اعتمــاد برســیم و در راســتای رســیدن ب ــم ب نمی‌توانی

مشــترکمان گام برداریــم؛ و این‌هــا عناصــر ضــروری موفقیــت در شــراکت و 

تجــارت هســتند.«
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اصــول  آن  کنــار  در  کنیــد،  اجــرا  موثــری  مشــتری‌یابی  تکنیک‌هــای 

بازاریابــی حضــوری را بــه کار بگیریــد، کمپین‌هــای فــروش بنویســید و 

پیــاده کنیــد، قطعــا بــه ســرنخ‌های فــروش باکیفیتــی خواهیــد رســید کــه 

ــد. ــد ش ــل خواهن ــما تبدی ــرای ش ــال ب ــتری‌های فع ــه مش ب
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)Marketing Automation( اتوماسیون بازاریابی
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اتوماسیون بازاریابی و فروش چیست؟

اتوماســیون بازاریابــی و فــروش نرم‌افــزاری اســت کــه در صــورت اســتفاده‌ی 

ــرای  ــود. ب ــان می‌ش ــیار آس ــاغل بس ــان مش ــرای صاحب ــح از آن، کار ب صحی

ــتری را  ــی بیش ــتریان احتمال ــوان مش ــر می‌ت ــت کمت ــرف وق ــا ص ــال، ب مث

ــه از اتوماســیون  ــش داد. مشــاغلی ک ــروش را افزای ــزان ف ــرد و می جــذب ک

ــروش و  ــش ۱۴ درصــدی ف ــا افزای ــد ب ــتفاده می‌کنن ــروش اس ــی و ف بازاریاب

ــوند. ــرو می‌ش ــروش روب ــای ف ــدی هزینه‌ه ــش ۱۲ درص کاه

بــرای افــراد باتجربــه در بازاریابــی، اتوماســیون بازاریابــی و فــروش فرصتــی 

ــا و  ــش هزینه‌ه ــولات، کاه ــتر از محص ــره‌وری بیش ــت به ــتثنائی در جه اس

جــذب مشــتریان احتمالــی بــا صــرف حداقــل زمــان ممکــن اســت.
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چگونــه اتوماســیون بازاریابــی و فــروش می‌توانــد در 

یــک اســتراتژی بازاریابــی جــای گیــرد؟

* تمرکز بر امور اختصاصی	

هــدف از اجــرای اتوماســیون بازاریابــی و فــروش افزایــش کارایــی شــرکت 

ــه  ــادی را ب ــای زی ــرکت‌ها پروژه‌ه ــات ش ــی اوق ــت برخ ــن اس ــت. ممک اس

صــورت همزمــان در دســت داشــته و وقــت کافــی بــرای رســیدگی بــه همــه‌ی 

آن‌هــا را نداشــته باشــند. در ســال‌های اخیــر، نرم‌افزارهــای اتوماســیون 

ــد و  ــل کنن ــی ح ــه خوب ــکل را ب ــن مش ــته‌اند ای ــروش توانس ــی و ف بازاریاب

ــوند.  ــص ش ــای متخص ــت نیروه ــی در وق ــث صرفه‌جوی باع
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عــاوه بــر آن، بــا اســتفاده از اتوماســیون بازاریابــی و فــروش اعضــای تیــم 

شــرکت می‌تواننــد وقــت و انــرژی خــود را بــه جــای صــرف امــور تکــراری و 

ــروش و  ــد اســتراتژی‌های ف ــر )مانن ــور مفیدت ــه انجــام ام ــاده ب ــا افت پیش‌پ

تعامــل بــا مشــتریان( اختصــاص دهنــد. 

ــروش  ــد ف ــد فرآین ــروش می‌توانن ــی و ف ــیون بازاریاب ــای اتوماس نرم‌افزاره

ــا مشــتریان، جــذب و  ــاط ب ــد: ارتب ــد. مانن ــه صــورت خــودکار اجــرا کنن را ب

پــرورش مشــتریان احتمالــی، برنامه‌ریــزی محتــوا، مدیریــت رســانه‌های 

ــر  ــاً ه ــی عم ــه عبارت ــل آن. ب ــازار و تجزیه‌وتحلی ــات ب ــی، تحقیق اجتماع

ــوان  ــه مشــارکت فعــال انســانی احتیــاج نداشــته باشــد را می‌ت کاری کــه ب

ــده‌ی اتوماســیون گذاشــت.  ــر عه ب
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ــه  ــر ب ــد منج ــروش می‌توان ــی و ف ــیون بازاریاب ــرای اتوماس ــه اج در نتیج

ــود. ــما ش ــارت ش ــر در تج ــی بهت ــره‌وری و کارای ــش به افزای
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* اختصاص بودجه	

زمانــی کــه بــا اســتفاده از اتوماســیون بازاریابــی و فــروش حجــم کار 

نیروهــای بازاریابــی کــم شــود، اعضــای تیــم وقــت بیشــتری بــرای تمرکــز بــر 

روی انجــام فعالیت‌هــا و وظایــف تخصصــی خــود خواهنــد داشــت. بنابرایــن 

کارکنــان بــه نوبــه‌ی خــود ســریع‌تر و بــدون نیــاز بــه ســرمایه‌گذاری اضافــی، 

ــتر  ــره‌وری بیش ــه به ــر ب ــق منج ــن طری ــه ای ــد و ب ــش می‌برن ــا را پی پروژه‌ه

ــروش باعــث  ــی و ف ــن اتوماســیون بازاریاب شــرکت شــما می‌شــوند. همچنی

کاهــش انجــام کارهــای تکــراری شــده و بــه شــما امــکان اســتفاده‌ی هــر چــه 

ــان را خواهــد داد.  بیشــتر از تخصــص کارکنان‌ت
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ــا اســتفاده از اتوماســیون بازاریابــی و فــروش از اتــاف  ــر ایــن، ب عــاوه ب

ــی  ــتقیماً در کمپین‌های ــد آن را مس ــرده و می‌توانی ــری ک ــان جلوگی بودجه‌ت

ــرای شــرکت دارنــد ســرمایه‌گذاری کنیــد. کــه بازدهــی بیشــتری ب
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* از تعاملات مشتری پشتیبانی کنید.	

ــه منظــور جــذب  ــروش ب ــر در ف ــاط مؤث ــراری ارتب ــق، برق ــی موف در بازاریاب

مشــتریان بالقــوه بســیار مهــم اســت. خوشــبختانه بــا اســتفاده از اتوماســیون 

بازاریابــی و فــروش، دیگــر انجــام ایــن کار نیازمنــد صــرف زمــان زیــادی از 

ــا  ــان‌ترین روش‌ه ــی از آس ــل یک ــیون ایمی ــت. اتوماس ــان نیس ــرف کارکن ط

بــرای شــروع برقــراری ارتبــاط بــا مخاطبیــن اســت. مثــاً زمانــی کــه یکــی از 

بازدیدکننــدگان وب‌ســایت‌تان اقــدام بــه جســتجو دربــاره‌ی شــما و فعالیتتان 

ــه  می‌کنــد، بــه وســیله‌ی اتوماســیون می‌توانیــد ایمیل‌هــای مشــخصی را ب

ــه صفحــات  ــه ایــن روش او را ب ــرای او ارســال کــرده و ب صــورت خــودکار ب

جدیــد هدایــت کنیــد و در نهایــت پیشــنهاداتی را بــرای خریــد ارائــه دهیــد.
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استفاده از چنین قابلیتی دو مزیت دارد:

	1 ــن . ــا مخاطبی ــان ب ــه ارتباطات‌ت ــد ک ــه شــما می‌ده ــان را ب ــن اطمین ای

ــرد، ــام می‌گی ــع انج ــه موق ب

نیــاز بــه صــرف زمــان و تــاش مضاعفــی نــدارد. کافــی اســت یــک بــار .2	

متــن و تنظیمــات را فعــال کنیــد و تمــام!  
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اتوماســیون ایمیل‌هــا بــه شــما توانایــی برقــراری ارتبــاط صحیح و بــه موقع 

بــا مشــتریان احتمالــی را می‌دهــد. بــه عــاوه، از طریــق آن می‌توانیــد وارد 

ــای  ــا )چت‌ه ــات چت‌ه ــاً رب ــوید مث ــود ش ــایت خ ــای وب‌س ــایر قالب‌ه س

ــدت  ــوری از مشــتریان، پیشــنهادات کوتاه‌م ــرای پشــتیبانی ف ــک( ب اتوماتی

و پیام‌هــای ارسال‌شــده بــه مخاطبیــن، لیســت یــادآوری تماس‌هــای 

ضــروری و غیــره.

از طریــق روش‌هــای فــوق، مشــتریان بــه صــورت خــودکار پشــتیبانی‌های 

مــورد نیــاز را دریافــت خواهنــد کــرد کــه ایــن امــر موجــب ســهولت کار تیــم 

شــما و همچنیــن ایجــاد حــس اعتمادســازی در مشــتریان بالقــوه می‌شــود.
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* جمع‌آوری و تجزیه‌وتحلیل‌ مؤثر	

ــه مشــتریان  ــوط ب نرم‌افــزار اتوماســیون بازاریابــی و فــروش داده‌هــای مرب

احتمالــی، مشــتریان فعلــی، نــرخ فــروش، میــزان موفقیــت کارمنــدان و غیره 

را بــه صــورت خــودکار جمــع‌آوری و تحلیــل می‌کنــد. 

اســتفاده از ایــن قابلیــت بــه شــما در ارزیابــی عملکــرد خــود در گذشــته و 

میــزان اثربخشــی اســتراتژی‌های فعلی‌تــان کمــک خواهــد کــرد. در نتیجــه 

ــا کمــک آن می‌توانیــد نحــوه‌ی عملکــرد صحیــح‌ خــود را در آینــده پیــش  ب

بینــی کنیــد.
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ــد  ــه از فرآین ــر مرحل ــودکار در ه ــای خ ــزارش از تجزیه‌وتحلیل‌ه ــاد گ ایج

بازاریابــی بــه شــما اجــازه می‌دهــد تــا روش‌هــای مناســب را پیــدا کــرده و در 

مســیر پیشــرفت قــدم برداریــد. همچنیــن شــرکت‌ها می‌تواننــد  بــه منظــور 

ــد و  ــزار بهــره گیرن ــن نرم‌اف ــر از تســت A / B خــودکار در ای ســنجش دقیق‌ت

از ایــن طریــق بهتریــن نتیجه‌گیــری را در میــزان تاثیرگــذاری عملکــرد خــود 

داشــته باشــند.
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۴ گام کلیدی برای اتوماسیون بازاریابی و فروش

قبــل از اجــرای فرایندهــای خــودکار بازاریابــی یــا همــان اتوماســیون، ایجــاد 

گــردش کار بســیار مهــم اســت. 

ایــن عمــل بــه تیــم شــما کمــک می‌کنــد تــا از کارایــی مناســب اتوماســیون 

ــد  ــاد فرآین ــور ایج ــه منظ ــد و ب ــل کنن ــان حاص ــروش اطمین ــی و ف بازاریاب

جدیــد آمادگــی لازم را کســب نماینــد. در ادامــه چهــار گام اصلــی بــه منظــور 

دسترســی و اســتفاده از اتوماســیون بازاریابــی و فــروش را بررســی خواهیــم 

کــرد:
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تمرکز روی فعالیت‌های مناسب.1	

اتوماســیون بازاریابــی و فــروش قــادر بــه انجــام تکراری‌تریــن فعالیت‌هــای 

ــای  ــردن ایمیل‌ه ــودکار ک ــال، خ ــور مث ــه ط ــت. ب ــما اس ــی ش ــم بازاریاب تی

ــی  ــل توجه ــزان قاب ــه می ــما را ب ــم ش ــار اداری تی ــد ب ــخگویی می‌توان پاس

کاهــش دهــد.

تمــام فعالیت‌هــای فعلــی تیــم بازاریابــی خــود را در نظــر بگیریــد و کارهای 

زمان‌بــری را کــه بــا اتوماســیون بازاریابــی و فــروش ســازگار هســتند بــه آن 

بسپارید.
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فــروش .2	 و  بازاریابــی  اتوماســیون  نرم‌افــزار  انتخــاب 

مناســب

اتوماســیون بازاریابــی و فــروش انــواع بیشــماری دارد. مهــم آن اســت کــه 

بتوانیــد نرم‌افــزار متناســب بــا صنعــت خــود را پیــدا کــرده و از قابلیت‌هــای 

ــزار  ــان از انتخــاب نرم‌اف ــه منظــور اطمین ــد. ب ــه درســتی اســتفاده کنی آن ب

مناســب بهتــر اســت قبــل از خریــداری آن، تحقیقــات و بررســی‌های لازم را 

انجــام دهیــد. عــاوه بــر ایــن، اکثــر سیســتم‌عامل‌ها یــک دوره اســتفاده‌ی 

ــی مناســب  ــه فرصت ــد ک ــرار می‌دهن ــار شــما ق ــگان را در اختی آزمایشــی رای

بــرای ارزیابــی آن در محیــط منحصربه‌فــرد صنعــت شــما اســت.
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آموزش تیم بازاریابی.3	

هــر چنــد کــه اتوماســیون بازاریابــی و فــروش سیســتم بازاریابــی شــما را 

کارآمد‌تــر می‌کنــد، امــا ایجــاد فرآینــد جدیــد و اســتفاده از ایــن نرم‌افزارهــا 

مســتلزم ســرمایه‌گذاری بــر آمــوزش کارکنــان و تیــم بازاریابــی شماســت. تیم 

بازاریابــی شــما بایــد بداننــد کــه اتوماســیون چگونــه کار آن‌هــا را تحت‌تأثیــر 

ــئولیت  ــد کاری و مس ــری در رون ــه تغیی ــرای آن چ ــا اج ــد و ب ــرار می‌ده ق

آن‌هــا صــورت خواهــد گرفــت. روی مزایــای اتوماســیون بازاریابــی و فــروش 

تأکیــد کنیــد و بــه کارکنــان ایــن فرصــت را بدهیــد تــا سیســتم‌های جدیــد 

را کامــاً آزمایــش کننــد.
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ــی و فــروش  ــده‌ای نزدیــک اتوماســیون بازاریاب پیش‌بینــی می‌شــود در آین

بــه یکــی از مهم‌تریــن مهارت‌هــای بازاریابــی تبدیــل شــده و مشــاغل زیــادی 

بــا بهره‌گیــری از مزایــای آن بــه رشــد قابــل توجهــی در تجــارت خــود دســت 

. بند یا
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ارزیابی اثربخشی اتوماسیون بازاریابی و فروش.4	

ــه  ــت. توصی ــرا نیس ــان ماج ــروش پای ــی و ف ــیون بازاریاب ــرای اتوماس اج

می‌کنیــم پــس از دوره‌ای اســتفاده، میــزان اثربخشــی آن را در سیســتم 

ــترین  ــد  بیش ــن کار می‌توانی ــام ای ــا انج ــد. ب ــی کنی ــود بررس ــی خ بازاریاب

ــید. ــته باش ــزار داش ــن نرم‌اف ــب از ای ــان مناس ــره‌وری را در زم ــزان به می
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ــد  ــود دارن ــماری وج ــروش بی‌ش ــی و ف ــیون بازاریاب ــای اتوماس نرم‌افزاره

کــه جســتجو بــرای یافتــن مناســب‌ترین آن‌هــا مســتلزم صــرف مــدت زمــان 

زیــادی اســت. در ادامــه بــه معرفــی پنــج مــورد از بهتریــن سیســتم‌عامل‌های 

اتوماســیون خواهیــم پرداخــت:
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	1.Marketo

Marketo یــک سیســتم عامــل آزمایش‌شــده و موردعلاقــه‌ی هــزاران 

متخصــص بازاریابــی اســت. ایــن برنامــه‌ی خدماتــی ماننــد؛ مدیریــت 

کمپین‌هــا، ارســال خــودکار ایمیل‌هــا ، جــذب مشــتریان احتمالــی، ابزارهــای 

ــه  ــخصی را ب ــای ش ــال پیام‌ه ــدگان و ارس ــی بازدیدکنن ــدی، ردیاب بودجه‌بن

ــد. ــه می‌ده ــا ارائ آن‌ه
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	2.HubSpot

احتمــالًا نــام HubSpot را شــنیده باشــید زیــرا یــک سیســتم‌عامل یکپارچــه 

و کاربرپســند اســت. قابلیت‌هــای آن عبارتنــد از: مدیریــت محتــوا، بازاریابــی 

از طریــق ایمیــل، نظــارت بــر عملکــرد کارکنــان، رتبه‌بنــدی مشــتریان و 

ــان واقعــی. ــا در زم ــل داده‌ه تجزیه‌وتحلی
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	3.Customer.io

ــزار جامــع و کامــل در مــورد ارتباطــات اســت.  ایــن سیســتم‌عامل یــک اب

Customer.io بــا اســتفاده از داده‌هــای حاصــل از تعامــات مشــتری و 

ــرد  ــاس عملک ــی براس ــاد و اقدامات ــی را ایج ــی، ایمیل‌های ــای سفارش پیام‌ه

مشــتری و قوانیــن از پیــش تعیین‌شــده‌ی خــود انجــام می‌دهــد. داده‌هــای 

ــا  ــد ت ــک می‌کن ــما کم ــه ش ــن ب ــط Customer.io همچنی ــده توس گرفته‌ش

بتوانیــد بــرای هــر یــک از مشــتریان احتمالــی پروفایلــی ایجــاد و نکاتــی را 

کــه در ارتبــاط بــا هــر یــک از آن‌هــا وجــود دارد یادداشــت کنیــد.
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	4.ActiveCampaign

دلایــل زیــادی بــرای انتخاب سیســتم عامــل ActiveCampaign وجــود دارد. 

ایــن پلتفــرم بــه شــما ایــن امــکان را می‌دهــد کــه اتوماســیون مــورد نیــاز 

خــود را ضمــن تحلیــل هوشــمندانه‌ی داده‌هــا، پشــتیبانی قــوی از فــروش و 

مدیریــت ارتبــاط بــا مشــتری؛ کامــاً شخصی‌ســازی کنیــد.
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	5.Pardot

ــرار دارد،  ــت ق ــروش در اولوی ــش ف ــما افزای ــی ش ــم بازاریاب ــرای تی ــر ب اگ

اســتفاده از Pardot گزینــه‌ای عالــی محســوب می‌شــود. ایــن سیســتم‌عامل 

ــق جــذب  ــروش شــما )از طری ــه افزایــش ف ــه منظــور ســرعت بخشــیدن ب ب

بازاریابــی  آن‌هــا،  بــه  امتیازدهــی  و  رتبه‌بنــدی  احتمالــی،  مشــتریان 

ایمیل‌هــای سفارشــی، هشــدارهای فــروش و تلفیــق شــبکه‌های اجتماعــی 

ســاخته شــده اســت.
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تمرکز روی تولید محتوا

هــر چنــد کــه اتوماســیون از سیســتم بازاریابی‌تــان مراقبــت خواهــد کــرد، 

امــا تخصــص تیــم شــما هنــوز هــم بــرای ارســال پیــام بــه مشــتریان فعلــی 

ــرای  ــوا ب ــاد محت ــگام ایج ــت. هن ــم اس ــیار مه ــی بس ــتریان احتمال و مش

فعالیت‌هــای بازاریابــی خــودکار )اتوماســیون(، نــکات زیــر را بــه خاطــر 

بســپارید:
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مخاطبان خود را بشناسید..1	

شــناخت مخاطبــان بــه منظــور ایجــاد تعامــل بــا آن‌هــا از اهمیــت ویــژه‌ای 

برخــوردار اســت. مشــخصات دموگرافیــک، موقعیــت مکانــی، علایــق و عادات 

آن‌هــا را بــه خوبــی بررســی کنیــد. نیازهایشــان را درک کنیــد و نســبت بــه 

ــدار  ــد. شــناخت شــخصیت خری علایــق آن‌هــا اطلاعــات لازم را بدســت آوری

بــه شــما کمــک می‌کنــد مخاطبــان خــود را بــه درســتی هــدف قــرار داده و 

محتــوای تأثیرگــذاری را بــه آن‌هــا ارائــه دهیــد.



آموزش بازاریابی 1050

لحن خود را مشخص کنید )و به آن پایبند باشید!(.2	

لحــن تبلیغــی مولفــه‌ای بســیار مهــم در ارتبــاط میــان شــما و مخاطبان‌تــان 

ــی رســمی،  ــد لحن ــی توانی ــان، م ــی مخاطب ــار جمعیت ــه آم اســت. بســته ب

خودمانــی، گــرم و یــا محــاوره‌ای را انتخــاب کنیــد. هنگامــی کــه نــام تجــاری 

شــما لحــن مخصــوص خــود را پیــدا کــرد، بــه آن پایبنــد بمانیــد؛ در غیــر ایــن 

صــورت، مخاطبان‌تــان در برقــراری ارتبــاط بــا شــما گمــراه خواهنــد شــد.
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استفاده از ربات‌ها به تنهایی کافی نیست..3	

ــن ارســال  ــرای مخاطبی ــه وســیله‌ی ربات‌هــا ب ــان ب ــر ایمیل‌هایت ــی اگ حت

ــن  ــد. بنابرای ــاز دارن ــانی نی ــق انس ــک خال ــه ذات ی ــان ب ــوند، همچن می‌ش

متن‌هــای خــود را بــه گونه‌ایــی طراحــی نکنیــد کــه گیرنــده احســاس کنــد 

فقــط بــا یــک ربــات در ارتبــاط اســت.
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در محتوای ارسالی خود تنوع ایجاد کنید..4	

اگــر مخاطبیــن شــما پیام‌هــای مشــخصی را ماهیانــه و یــا هفتگــی بــا یــک 

شــکل ظاهــری دریافــت کننــد، علاقــه‌ی خــود را بــه نام تجاری شــما از دســت 

خواهنــد داد. فرمت‌هــا را عــوض کنیــد، تصاویــر خــود را به‌روزرســانی کنیــد، 

ــان  ــه مخاطبانت ــی ب ــر دلیل ــه مهمت ــید و از هم ــرد باش جســور و منحصربه‌ف

بــرای ادامــه‌ی تعامــل بــا خودتــان ارائــه بدهیــد.
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با درایت عمل کنید..5	

ممکــن اســت اخبــار و حواشــی زودگــذری در ارتبــاط بــا موضــوع فعالیــت 

شــما اتفــاق بیفتــد و توجــه مخاطبیــن را بــه خــود جلــب کنــد. در چنیــن 

ــور  ــه مجب ــد ک ــد و بدانی ــل کنی ــت عم ــا درای ــت ب ــما لازم اس ــرایطی ش ش

ــد. ــش نشــان دهی ــات واکن ــن اتفاق ــام ای ــاره‌ی تم نیســتید درب

ــی«،  ــفید و طلای ــاس س ــی / لب ــیاه و آب ــاس س ــده‌ی »لب ــال پدی ــرای مث ب

ــا  ــود. ام ــدا ب ــر و ص ــر س ــذاب و پ ــیار ج ــان بس ــرای لباس‌فروش ــی ب زمان

صحبت‌کــردن در مــورد آن چنــد مــاه بعــد از ایــن رویــداد نتیجــه‌ی مثبتــی 

نداشــت. 
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ــا فعالیــت شــما اتفــاق  ــی خــاص مرتبــط ب بنابرایــن، هنگامــی کــه جریان

میفتــد، ابتــدا برســی کنیــد کــه آیــا لازم اســت بــه آن بپردازیــد یــا خیــر در 

ــما  ــوای ش ــه محت ــوید ک ــن ش ــود مطمئ ــت ب ــخ‌تان مثب ــه پاس ــی ک صورت

ــه‌روز باشــد. ــط و ب مرتب
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و  بازاریابــی  اتوماســیون  بهینه‌ســازی  بــرای  راه   ۵

ــروش ف

اگــر قصــد داریــد از اتوماســیون در تجــارت خــود اســتفاده کنیــد، در ادامــه 

بــه مطالعــه‌ی چنــد اســتراتژی پیشــرفته در ایــن زمینــه بپردازیــد.
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پیام خود را بدانید..1	

ــاً  ــد دقیق ــی، بای ــیون‌های بازاریاب ــتفاده از اتوماس ــه اس ــروع ب ــل از ش قب

ــن  ــر ای ــد. در غی ــاری داری ــه انتظ ــد و چ ــه می‌خواهی ــه از آن چ ــد ک بدانی

ــد  ــده خواه ــع آن بی‌فای ــری  مناف ــرای به‌کارگی ــما ب ــای ش صــورت، تلاش‌ه

بــود. آیــا میخواهیــد بازدیدکننــدگان بیشــتری را بــه وب‌ســایت خــود جــذب 

کنیــد؟ پیشــنهادات و هدایــای ویــژه‌ای بــرای مخاطبیــن خــود در نظــر دارید؟ 

قصــد افزایــش فــروش و یــا افزایــش ســهم بــازار محصــول خــود را داریــد؟ 

ــه شــما کمــک خواهــد کــرد.  ــرای انجــام تمــام ایــن مــوارد اتوماســیون ب ب

امــا بهتــر اســت در ابتــدا از خواســته‌ی خــود آگاهــی کامــل داشــته باشــید.



آموزش بازاریابی 1057

پیام‌های خود را شخصی‌سازی کنید..2	

زمانــی کــه مشــتریان می‌بیننــد شــرکت‌هایی کــه از آن‌هــا خریــد می‌کننــد 

ــت  ــرده و در نهای ــه ک ــایندی را تجرب ــس خوش ــتند، ح ــا هس ــدردان آن‌ه ق

منجــر بــه افزایــش حــس وفــاداری آن‌هــا نســبت بــه شــرکت می‌شــود. بــرای 

ــه‌ی عمومــی نداشــته و  ــر اســت پیام‌هــا جنب ــن منظــور بهت ــه ای رســیدن ب

شخصی‌ســازی شــده باشــند. بنابرایــن، در ابتــدای مســیر اطمینــان حاصــل 

ــود و  ــازی می‌ش ــیون شخصی‌س ــزار اتوماس ــط نرم‌اف ــوا توس ــه محت ــد ک کنی

ــد. ــا را می‌ده ــودن آن پیام‌ه ــده حــس سفارشــی ب ــه خوانن ب
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از تست A / B استفاده کنید..3	

ــان،  ــی عملکــرد کارکن ــه منظــور ارزیاب ــاً شــرکت شــما ب ممکــن اســت قب

تســت A / B را انجــام داده باشــد. حــال بــه کمــک اتوماســیون بازاریابــی و 

ــرد. ــه صــورت خــودکار انجــام می‌گی ــد ب ــن فرآین ــروش ای ف

یکــی از مزایــای اســتفاده از ایــن قابلیــت عــاوه بــر صرفه‌جویــی در وقــت، 

ــود و  ــرد خ ــذاری عملک ــزان تاثیرگ ــه می ــبت ب ــما نس ــی ش ــش آگاه افزای

کارکنان‌تــان در مســیر پیشــرفت اســت. همچنیــن ایــن امــکان را بــه شــما 

ــی  ــتراتژی‌های  بازاریاب ــی را در اس ــزوم تغییرات ــورت ل ــه در ص ــد ک می‌ده

خــود اعمــال کنیــد.
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تیم خود را آموزش دهید..4	

ــی و  ــیون بازاریاب ــای اتوماس ــز نرم‌افزاره ــرای موفقیت‌آمی ــور اج ــه منظ ب

فــروش، آمــوزش کارکنــان امــری بســیار حیاتــی بــه نظــر می‌رســد. تیــم شــما 

ــته  ــی نداش ــش کاف ــی و دان ــیون آگاه ــای اتوماس ــه برنامه‌ه ــر نســبت ب اگ

باشــند ممکــن اســت از وجــود آن‌هــا احســاس خطــر کننــد. بنابرایــن، بایــد 

آن‌هــا را خــوب توجیــه کنیــد کــه ایــن نرم‌افــزار تنهــا بــه منظــور ســهولت کار 

آن‌هــا مــورد اســتفاده قــرار گرفتــه و موجــب می‌شــود نیروهــای متخصــص 

ــز  ــراری تمرک ــاده و تک ــا افت ــای پیش‌پ ــرای کاره ــت ب ــرف وق ــای ص ــه ج ب

ــا محــول شــده  ــه آن‌ه ــه ب ــری ک ــف مهم‌ت ــروش و وظای ــر روی ف خــود را ب

قــرار دهنــد.
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بازخورد مشتریان را جدی بگیرید..5	

ــه نحــوه‌ی  ــی و فــروش ب ــزان موفقیــت اتوماســیون بازاریاب در نهایــت، می

واکنــش مشــتریان شــما بســتگی دارد. بــا تجزیه‌وتحلیــل واکنش‌هــا و 

نظــرات مشــتریان، میــزان تأثیرگــذاری آن‌هــا را مــورد بررســی قــرار دهیــد و 

ــزوم اصلاحاتــی را در روش به‌کارگیــری ایــن نرم‌افزارهــا ایجــاد  در صــورت ل

کنیــد. لازم بــه یــادآوری اســت کــه اتوماســیون‌ها تنهــا در زمانــی ســودمند 

ــه خــود جلــب  ــدگان را ب هســتند کــه نظــرات و بازخــورد مثبــت مصرف‌کنن

نماینــد. بنابرایــن اگــر نتیجــه‌ی مــورد نظرتــان را از ایــن بازخوردهــا دریافــت 

ــا  ــام قابلیت‌هــای اتوماســیون ب ــوآوری و ادغ ــد، ســعی در ایجــاد ن نمی‌کنی

یکدیگــر کنیــد.
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در نهایت:

ــا خدمــات شــرکت  ــه‌ی محصــولات ی ــر ارائ ــان ســاده، هن ــه زب ــی ب بازاریاب

ــواع روش‌هــای بازاریابــی را  ــرای جــذب آن‌هــا اســت. مــا ان بــه مشــتریان ب

ــت  ــود. دق ــام ش ــن انج ــا آفلای ــن ی ــورت آنلای ــه ص ــد ب ــه می‌توان ــم ک داری

داشــته باشــید کــه فــروش، بازاریابــی و تبلیغــات ســه اصطلاحــی اســت کــه 

همپوشــانی زیــادی دارنــد امــا متفــاوت از یکدیگرنــد. دقــت داشــته باشــید 

بــرای اینکــه بــه یــک متخصــص بازاریابــی تبدیــل شــوید حتمــا لازم نیســت 

کــه دوره‌ی دانشــگاهی بگذرانیــد. بــا خوانــدن مطالــب فــوق می‌توانیــد 

ــد. ــاد بگیری اصــول مارکتینــگ را در دنیــای امــروز ی
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توضیحــی کــه بیشــتر بازاریاب‌هــا در ابتــدای راه از مارکتینــگ یــاد می‌گیرند 

ــا قیمــت  ــکان مناســب و ب ــان و م ــن اســت: محصــول مناســب را در زم ای

مناســب ارائــه دادن. ســاده اســت! کافــی اســت محصولــی تولیــد کنیــد کــه 

ــه  ــد ک ــه دهی ــی ارائ ــد؛ آن را در مکان ــردم می‌خواهن ــخصی از م ــروه مش گ

ــه  ــی ارائ ــا قیمت ــد؛ آن را ب ــه آنجــا می‌رون ــه طــور منظــم ب ــرده ب گــروه نامب

دهیــد کــه بــا ارزش‌هــای محصــول )از دیــدگاه مشــتری( هم‌خوانــی داشــته 

ــتری قصــد  ــه مش ــد ک ــام دهی ــی انج ــا را زمان ــن کاره ــه‌ی ای ــد؛ و هم باش

خریــد دارد. بعــد همــه چیــز تمــام اســت.

.
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