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  هاي اجراي آنراهنماي جامع بازاریابی اینترنتی و انواع روش
  اسب تندروي اینترنت را به خدمت بگیرید

  مقدمه
بازاریابی اینترنتی یا دیجیتال مارکتینگ یک روش بازاریابی نسبتا جدید در تاریخ بازاریابی در جهان است. 

شود و استفاده گسترده از آن از حدود این روش حتی در تاریخ اینترنت هم روشی نسبتا جدید محسوب می

  ده سال پیش، یعنی بیست از سال پس از گسترش اینترنت در سطح جهان، آغاز شده است.

  اي از بازاریابی اینترنتی داشته باشیم، باید بگوئیم که:اگر بخواهیم تعریف ساده

  

  

د و بازاریابی ندهابزارهاي سنتی بازاریابی مانند تلویزیون و رادیو روز به روز اهمیت خود را از دست می

دهد. امروزه کسب و کارهاي اینترنتی روز به روز سهم بیشتري از دنیاي بازاریابی را به خود اختصاص می

 "هاي دیجیتال است.استفاده از فناوريبازاریابی اینترنتی به معناي بازاریابی خدمات یا محصولات با "
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کنند و برخی از کسب و ر را صرف بازاریابی اینترنتی محصولات یا خدمات خود میها دلابسیار بزرگ، میلیون

هاي سنتی بازاریابی اي از روشکنند و دیگر هیچ استفادهکارها صرفا از همین روش بازاریابی استفاده می

  ندارند.

و نوین بازاریابی  اگر شما هم جزو آن دسته از مالکان کسب و کار هستید که مایل هستید از روش ارزشمند

  اینترنتی براي تحول کسب و کار خود استفاده کنید، در ادامه این مطلب با ما همراه باشید.

  هدف بازاریابی اینترنتی چیست و چرا تا این حد مهم است؟
هاي بازاریابی، هدف بازاریابی اینترنتی، ترویج و فروش یک محصول یا شبیه به بسیاري از انواع دیگر روش

  تر بگوییم:حضاست. اگر بخواهیم وا خدمت

  

شود. ها هر روز بیشتر میاکنون حدود چهار میلیارد نفر کاربر اینترنت در دنیا وجود دارد که تعداد آنهم

کنند و براي مثال آمارهاي مربوط به مالکیت ابزارهاي دیجیتال توسط مردم، روز به روز افزایش پیدا می

  درصد از افراد بالغ در کشور آمریکا، حداقل یک تلفن همراه هوشمند دارند. 92اکنون هم

  است:براي مثال برخی از آمارهاي مربوط به مالکیت ابزارهاي دیجیتال در آمریکا به شکل زیر 

هدف از بازاریابی اینترنتی ایجاد ارتباط میان یک کسب و کار با مشتریان هدف آن با استفاده از "

  "هاي دیجیتال است.رسانه
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  128پیشنهاد درج این آمار در سایت 

  عنوان: تلفن همراه هوشمند و کامپیوتر بالاترین میزان مالکیت و کاربرد را دارند
  به ترتیب از بالا به پائین

  تلفن همراه، شامل تلفن هوشمند
  تاپکامپیوتر رومیزي و لپ

  تلفن هوشمند
  تبلت

  تري پلیرپیام
  کنسول بازي

  کتاب الکترونیکیتجهیزات خواننده 
  هاي بازي همراهکنسول
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هدف بازاریابی اینترنتی، استفاده از این تجهیزات پرتعداد متصل به اینترنت براي جذب مخاطبین براي کسب 

گیري مخاطبین و جلب توجه ها براي هدفو کارهاي مختلف است. بازاریابان اینترنتی از تعداد زیادي از روش

  .کنندها استفاده میآنیا خدمات به  و در نهایت فروش محصولات

  

به لطف افزایش تعداد این تجهیزات دیجیتال متصل به اینترنت، کسب و کارهاي سراسر دنیا از بازاریابی 

کنند. برخی از مهمترین آمارها در این زمینه به ترین روش تبلیغاتی خود استفاده میاینترنتی به عنوان اصلی

  :دهندرا نشان می اهمیت بازاریابی اینترنتی براي کسب وکارهاي مختلفصورت زیر هستند که  

 71 میلادي به بعد تصمیم گرفتند که بودجه بازاریابی اینترنتی  2015ها از سال درصد از شرکت

 .خود را افزایش دهند

  درصد از  60، به طور میانگین اینسایتاسمارتبر اساس گزارش سایت مشهور آمارگیري موسوم به

ها در راستاي هاي بازاریابی اینترنتی اختصاص دارد و بسیاري از این فعالیتزمان بازاریابان به فعالیت

 ها است.هاي بازاریابی اینترنتی آنافزایش توانایی
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 هاي بازاریابی دنیا را به خود بازاریابی محتواي دیجیتال و مدیریت آن، دومین سهم بزرگ از بودجه

 (پیشنهاد لینک داخلی به مطلب بازاریابی محتوا که براي شما تهیه شده است.).اختصاص داده است 

 28 را صرف بازاریابی اند تا آن درصد از بازاریابان محتوا، بودجه بازاریابی سنتی خود را کاهش داده

 اینترنتی کنند.

 73  درصد از بازاریابانB2B7کنند و هاي بازاریابی محتوا استفاده می، از محتواي ویدیویی و تاکتیک 

(امکان لینک داخلی به کنند ها از ابزارهاي جدید مثل یوتیوب براي بازاریابی استفاده میدرصد از آن

 "بازاریابی محتوا"ه عنوان مطلب زیرمجموعه از پست هاي بازاریابی محتوا که بمطلب تاکتیک

 شود.).پیشنهاد می

  

هاي بالاي کند، قابلیتیکی از مهمترین مواردي که بازاریابی سنتی را از بازاریابی اینترنتی متمایز می

هاي دیجیتال براي افزایش سرعت و کیفیت دسترسی به مشتریان کسب و کارهاي مختلف است. فناوري

امکان هاي هدفمند و قابل پایش و ارزیابی تمرکز دارند. در گذشته، ابان اینترنتی به طور عمده بر فعالیتبازاری

هاي زیادي براي انجام این کار وجود دارد. اکنون روششده بسیار محدود بود ولی همردیابی تبلیغات انجام

لیغات و کاهش بودجه مورد نیاز و افزایش سازي تبامکان ردیابی عملکرد در بازاریابی اینترنتی باعث بهینه

  اثربخشی تبلیغات خواهد شد.

اندازي کند بوك راهتواند یک کمپین هدفند تبلیغاتی را در فیسبراي مثال، امروزه یک بازاریاب اینترنتی، می

، سال به نمایش بگذارد و سپس تعداد بازدیدها 25تر از و آن را فقط در صفحه مخاطبینی با سن پائین

ها بر روي تبلیغ را ارزیابی کند و همچنین رفتار مخاطبین پس از کلیک بر روي ها و کلیکها، کامنتلایک

سازي تبلیغات آینده تواند از این اطلاعات براي بهینهمیبازاریاب اینترنتی تبلیغ را مشخص کند. در انتها، 

  خود استفاده کند.
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  نترنتیمفهوم قیف تبدیل دیجیتال در بازاریابی ای
هاي مختلف بازاریابی اینترنتی یا دیجیتال مارکتینگ بیشتر آشنا شویم، در ابتدا باید درك براي اینکه با کانال

  از کل فرآیند بازاریابی اینترنتی داشته باشیم. یمناسب

 ها به مشتریان یکبازاریابی اینترنتی به طور کلی حول دستیابی به مخاطبین یک کسب و کار و تبدیل آن

کسب و کار از طریق مفهومی موسوم به قیف تبدیل دیجیتال است. مفهوم پایه یک قیف تبدیل دیجیتال به 

  شکل زیر است:

  
  128شده در سایت فارسی پیشنهاد درج اینفوگرافی

  عناوین این تصویر از چپ به راست
  هاحفظ آن ها به مشتري تبدیل آن ها دستیابی به سرنخ

ها به مشتریان خدمات ها و تبدیل آنترین حالت به صورت دستیابی به مخاطبین و سرنخسادهاین فرآیند در 

و محصولات است. در انتها باید این مشتریان حفظ شوند و خریدهاي بعدي خود را نیز از کسب و کار شما 

  انجام دهند.

ز داشته است، بازاریابی برخلاف بازاریابی سنتی که به طور عمده بر دستیابی به مشتریان جدید تمرک

هاي جدید را به دست اینترنتی بر کل فرآیند قیف تبدیل دیجیتال متمرکز است. زمانی که شما سرنخ

ها را تبدیل به مشتریان خود کنید و سپس با اجراي راهکارهاي آورید، باید به بازاریابی ادامه دهید تا آنمی
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هاي ریدهاي مجدد ترغیب کنید. در ادامه این مطلب، بخشها را به خریدهاي بیشتر و خحفظ مشتریان، آن

هاي بازاریابی اینترنتی مورد استفاده در هر بخش، مورد مختلف این قیف تبدیل دیجیتال را با ذکر تکنیک

  دهیم.بررسی قرار می

  مخاطبین و بازدیدکنندگان سایتدستیابی به  - بازاریابی اینترنتیمرحله اول 
هاي کسب و کار خود را از بازاریابی اینترنتی، باید سعی کنید که مشتریان بالقوه یا سرنخدر اولین مرحله از 

سایت سایت خود بیاورید. به این کار ایجاد ترافیک براي وبهاي مختلف بازاریابی اینترنتی به وبطریق کانال

  به آن اشاره کردیم. شود و اولین گام در فرآیند بازاریابی اینترنتی است که در بخش قبلیگفته می

اکنون به طور کلی، هفت روش یا کانال بازاریابی اینترنتی براي ایجاد ترافیک بر روي سایت شما وجود هم

  دارد که عبارتند از:

  سازي سایت براي موتورهاي جستجوبهینه - 1

  تبلیغات پولی - 2

  هاي اجتماعیبازاریابی در شبکه - 3

  بازاریابی ایمیلی - 4

  محتوا بازاریابی - 5

  بازاریابی از طریق اشخاص تأثیرگذار یا اینفلوئنسرها - 6

تواند باعث افزایش ترافیک سایت شما و دستیابی به مشتریان بالقوه یا ها میاستفاده صحیح از این کانال

هاي بازاریابی اینترنتی هستند که بحث در ترین روشها جزو مشهورترین و کاربرديسرنخ شود. این روش

ها به یک مطلب جامع مجزا نیاز دارد و بسیاري از بازاریابان اینترنتی هستند که کار تمام ر کدام از آنمورد ه

  دهند.ها انجام میوقت خود را فقط بر روي یکی از این روش

  ها خواهیم پرداخت.ها، در ادامه این مطلب به بررسی کلیات آنبه دلیل اهمیت هر یک از این روش
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  سایت براي موتورهاي جستجو (سئو)سازي بهینه -1
سازي سایت براي موتورهاي جستجو یا سئو، فرآیند حداکثرسازي تعداد بازدیدکنندگان سایت و بهینه

  اطمینان از قرارگیري نام سایت و صفحات آن در نتایج برتر موتورهاي جستجو است.

بهترین شهرهاي ایران براي "براي مثال، اگر شما بخواهید سایت شما در رتبه اول پس از جستجوي 

هاي سئو براي نمایش سایت خود در نتایج برتر موتورهاي جستجو قرار بگیرد، باید از تکنیک "گردشگري

  سازي کنید.استفاده کنید و یک یا چند صفحه از سایت خود را براي جستجوي این کلمه کلیدي، بهینه

  

کنند که به صورت استفاده می "هاي خزندهروبات"به نام افزارهایی به طور خلاصه، موتورهاي جستجو از نرم

کنند و سپس این اطلاعات را به یک پردازنده مرکزي ارسال سیستماتیک صفحات وب را جستجو می

و در  شوندگذاري میهاي موتورهاي جستجوگر ایندکس یا شاخصها توسط الگوریتمکنند. سپس این دادهمی

  شود.بندي مییک کلمه کلیدي خاص، رتبه انتها سایت شما براي جستجوي

سازي سایت براي تمام موتورهاي جستجو امکانپذیر است ولی قطعا ذکر این نکته هم لازم است که بهینه

شود، سازي سایت براي آن توصیه مینهدانید، پرکاربردترین موتور جستجو که بهیهمانطور که شما هم می

میلادي معرفی کرد، از  1998ل، موتور جستجوگر خود را در سال سایت گوگل است. زمانی که سایت گوگ
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میلادي به اولین موتور  2000بندي صفحات وب استفاده کرد و در سال یک سیستم جدید براي رتبه

  جستجوگر دنیا تبدیل شد و این رتبه را تاکنون حفظ کرده است.

  مختلف به شرح ذیل اعلام شده است:بندي موتورهاي جستجوي مشهور در یکی از آمارهاي اخیر، رتبه

 گوگل 

 بینگ 

 یاهو 

 بایدو 

 AOL 

 Ask 

 Lycos  

هاي بازاریابی اینترنتی بود که افزایش کاربرد آن این روش بازاریابی را متحول کرد. سئو یکی از اولین کانال

در اختیار هاي بازاریابی آنلاین را برخی از متخصصین معتقد هستند که سئو رتبه اول در میان تمام کانال

  دارد.

هاي نوین سئو به سه دسته مهم تقسیم سئو در طی ده سال گذشته تغییرات زیادي داشته است. روش

  شوند که عبارتند از:می

  سئوي تکنیکال - 1

  )On-Pageپیج (سئوي آن - 2

  پیجسئوي آف - 3

  پردازیم.هاي سئو میدر ادامه این مطلب به معرفی هر یک از این روش
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  تکنیکالسئوي  -1

شود. مثلا زمانی که هاي مربوط به بهسازي موارد فنی سایت، سئوي تکنیکال گفته میبه کلیه روش

و یا سرعت لود یا بالاآمدن صفحات سایت را  کنید، تصاویر را بهسازي میکنیدکدنویسی سایت را بهینه می

  بخشید.کنید، سئوي تکنیکال سایت خود را بهبود میبهتر می

  پیج یا سئوي داخلی صفحاتنسئوي آ -2

سازي یک صفحه مشخص و محتواي داخل آن براي بهبود رتبه آن در پیج به معناي بهینهنسئوي آ

  پیج عبارتند از:هاي متداول سئوي آنموتورهاي جستجو است. تکنیک

  ایجادURLهاي بهینه براي صفحات  

 درج کلمات کلیدي مناسب براي صفحه  

 بر روي تصاویر یا برچسب اطلاعات استفاده از تگ 

 هاي خارجی و داخلی مناسب در محتواي صفحهاستفاده از لینک 

 درج محتواي ارزشمند و طولانی در یک صفحه 

کنند که بهتر صفحه هاي جستجوگر کمک میشوند و به رباتها باعث بهبود محتواي صفحه میاین تکنیک

  سایت شما را ببینید و آن را ایندکس کنند.

  پیج یا خارجیسئوي آف -3

لینک و سایر ارجاعات به سازي سایت براي موتورهاي جستجو از طریق درج بکپیج تکنیک بهینهسئوي آف

سازي یا شود که عملیات بهینهاي وب است و به این دلیل به آن سئوي خارجی گفته میضسایت شما در ف

ایت شما انجام شود. برندسازي و تبلیغات گسترده در هاي دیگر یعنی در خارج از سدرج لینک باید در سایت

  هاي ارزشمند و رپورتاژ آگهی، از موارد اصلی در سئوي خارجی هستند.لینکوب به همراه درج بک
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هاي دیگر به یک صفحه از سایت شما لینک موتورهاي جستجو مثل گوگل بر این است که اگر سایت ضفر

لینک از مهمترین تواي ارزشمندي است و به همین علت است که بکداده باشند، آن صفحه قطعا داراي مح

  شود.هاي جدید گوگل محسوب میبندي در الگوریتمفاکتورهاي رتبه

هاي سازي معروف هستند و جزو روشهاي لینکلینک که به استراتژيهاي ایجاد بکمهمترین استراتژي

  اصلی سئو و بازاریابی اینترنتی هستند، عبارتند از:

 هادرج پست مهمان در سایر سایت - 1

 هایی که به طور گسترده به اشتراك گذاشته شوندتولید اینفوگرافیک - 2

 هاي آنلایندرج لینک سایت در دایرکتوري - 3

 هاي دیگرپیشنهاد درج لینک محتواي سایت شما به مالکین سایت - 4

 هاي آنلاینلینک سایت در انجمندرج بک - 5

 اي دیگرهلینک در بخش نظرات سایتدرج بک - 6

 هاي تبلیغاتی و مشهوردرج رپورتاژ آگهی در سایت - 7

هاي سایت شما لینکشوند که تعداد بکهاي دیگر، باعث میها و تعداد بسیار زیادي از تکنیکاین تکنیک

  افزایش پیدا کند و در نتیجه رتبه سایت شما در موتورهاي جستجوي شما بهتر شود.

  تبلیغات پولی یا پرداختی -2
هاي افزایش یکی دیگر از انواع روش - شدهتبلیغات پرداخت –ت پولی، پرداختی و یا در برخی از مراجع تبلیغا

هاي تبلیغاتی براي نمایش آگهی ها از پرداخت مستقیم هزینه به سایتترافیک سایت هستند. در این روش

  شود.ها و یا موتورهاي جستجو استفاده میدر این سایت

  گذاري در تبلیغات پولی عبارتند از:یمتهاي قمشهورترین مدل

  مدل پرداخت هزینه به ازاي نمایش تبلیغ یاCPM 
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  مدل پرداخت هزینه به ازاي کلیک بر روي تبلیغ یاCPC 

  مدل پرداخت هزینه به ازاي ایجاد سرنخ یاCPL 

  پردازیم.ها میدر ادامه این بخش به معرفی هر یک از این مدل

  

  به ازاي نمایش تبلیغمدل پرداخت هزینه  -1

هاي دیگر پرداخت دهنده مبلغ تبلیغات را به ازاي تعداد نمایش تبلیغات خود در سایتدر این مدل، تبلیغ

هم به معناي مایل  CPMدر عبارت  Mمرتبه نمایش است و حرف  1000کند و واحد پایه محاسبه معمولا می

زه ایجاد آگاهی از برند اردي مثل برندسازي و در حودر مو CPMتبلیغات  یا عدد هزار در زبان لاتین است.

  ها دارد.مفید است و به غیر از چنین مواردي معمولا گستره کاربرد بسیار کمی نسبت به سایر روش

  )CPCمدل پرداخت هزینه به ازاي کلیک ( -2

لیغات را پرداخت دهندگان به ازاي هر بار کلیک واقعی بر روي تبلیغات خود، هزینه تبدر این مدل، تبلیغ

کنند. کلیک واقعی به معناي کلیکی است که از طرف یک انسان و نه یک روبات، انجام شود. نام دیگر این می
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یا بازگشت سرمایه  ROIاکنون این روش به دلیل اینکه امکان محاسبه مستقیم است. هم PPCروش، تبلیغات 

  بازاریابی اینترنتی است. گذاري مورد استفاده دررا دارد، مشهورترین مدل قیمت

شود که در آن تبلیغات به طور معمول از طرف موتورهاي جستجوي مشهور مانند گوگل ارائه می CPCروش 

شود. براي مثال، به ازاي جستجو یک کلمه کلیدي خاص در موتور جستجو به کاربران نمایش داده می

  .) مشهور استGoogle Adwordsدر سایت گوگل به تبلیغات گوگل ادوردز ( CPCتبلیغات 

هاي بالاي گوگل کافی ور در رتبهضهاي یک کسب و کار و بازاریابان اینترنتی آن براي حزمانی که تلاش

شده به ازاي هر توانند از تبلیغات کلیکی گوگل استفاده کنند و به ازاي پرداخت مبلغ مشخصنباشد، می

 هاد ایجاد مطلب زیرمجموعه براي تبلیغات گوگل(پیشنکلیک، در صفحه اول گوگل نمایش داده شوند 

  .)ادوردز

ها در کشورهاي مختلف به طور معمول بر اساس یک سیستم فرمتبلیغات کلیکی در سایت گوگل و سایر پلت

کنند و سیستم به طور دهندگان یک محدوده قیمت را انتخاب میاي هستند. در این سیستم، تبلیغمزایده

ها پیشنهاد قیمت به ازاي هر کلیک است، بر حسب ترکیب عوامل مختلف که یکی از آندینامیک تبلیغات را 

  نمایش خواهد داد.

اند که براي برخی از بوك، توئیتر و لینکداین هم آغاز شدههایی مثل فیستبلیغات کلیکی بر روي سایت اخیرا

گزینه تبلیغاتی مناسبی محسوب  هاي اجتماعی هستند،ها بر روي شبکهکسب و کارها که اغلب مخاطبین آن

  شوند.می

  )CPLمدل پرداخت هزینه به ازاي ایجاد سرنخ ( -3

اي از مدل شود. این مدل در حقیقت زیرمجموعهگذاري یک مدل نسبتا جدید محسوب میاین مدل قیمت

CPC ور کند. این روش به طهاي منجر به ایجاد سرنخ را در محاسبه لحاظ میشود و کلیکمحسوب می



 

15 
 

رود که مبلغ پرداختی یک مشتري به ازاي یک خرید بسیار بالا است و معمول در کسب و کارهایی به کار می

  شوند.ها یا مشتریان بالقوه تفکیک میکنندگان بر روي تبلیغ از سرنخبه همین علت در این مدل، کلیک

  هاي مربوط به اینگونه کسب و کارها عبارتند از:مثال

 عال در صنعت بیمهکسب و کارهاي ف 

 کسب و کارهاي فعال در صنعت گردشگري 

 بندي (در خارج از کشور)کسب و کارهاي فعال در صنعت شرط 

 هاي مالی و بانکداريکسب و کارهاي فعال در زمینه 

شود و بر اساس این معیارها، کردن سرنخ ایجاد میدر اغلب این کسب و کارها، معیارهایی براي مشخص

  شود.تبلیغات انجام می پرداخت به مجري

هاي اصلی بازاریابی اینترنتی یعنی سئو و تبلیغات پولی یا پرداختی را تا به اینجاي مطلب دو مورد از روش

هاي پرکاربرد بازاریابی اینترنتی، یعنی بازاریابی در بخش بعدي، به بررسی یکی دیگر از روشبررسی کردیم. 

  هاي اجتماعی خواهیم پرداخت.در شبکه

  هاي اجتماعیبازاریابی در شبکه -3
ها و انتقال این دسته از مخاطبین هاي اجتماعی به معناي جلب توجه مخاطبین این شبکهبازاریابی در شبکه

هاي اجتماعی، فرآیند بازاریابی به سایت شما براي افزایش ترافیک آن است. با افزایش مداوم محبوبیت شبکه

هاي موثر و سریع براي ایجاد ترافیک بر روي سایت تبدیل شده است. از روش ها نیز به یکیاینترنتی در آن

  شود.هاي رایگان بازاریابی اینترنتی محسوب میروشی که اگر به خوبی از آن استفاده شود، از روش

همانطور که پیش از این ذکر شد، بازاریابی اینترنتی به معناي دسترسی به مخاطبین هدف یک کسب و کار 

درصد از مردم در کشورهاي  70هاي بازاریابی دیجیتال است. بر اساس آخرین آمارها حدود ریق کانالاز ط

کنند. پس احتمال اینکه مشتریان بالقوه شما هاي اجتماعی استفاده مییافته و در حال توسعه، از شبکهتوسعه

  یگیري و اجرا را دارد.ها فعالیت داشته باشند، بسیار زیاد است و این روش ارزش پدر این شبکه
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کند. کسب و کارها شبکه اجتماعی یک ارتباط مستقیم بین یک کسب و کار با مخاطبین هدف آن ایجاد می

توانند به طور مستقیم با ها یا صفحات اجتماعی مربوط به خود در یک شبکه اجتماعی، میبا ایجاد گروه

  محصولات خود بپردازند.مشتریان خود در ارتباط باشند و به تبلیغ و ترویج 

  هاي اجتماعی، مزایاي زیر را براي کسب و کارها به همراه دارد:استفاده از بازاریابی اینترنتی در شبکه

 ایجاد یک شبکه اختصاصی از مشتریان بالقوه 

 ایجاد ترافیک مستقیم بر روي صفحات سایت 

 ولاتآوري بازخورد و پایش مستقیم واکنش مخاطبین به خدمات و محصجمع 

 معرفی مستقیم محصولات و خدمات جدید به مشتریان 

 امکان پشتیبانی و خدمات پس از فروش مستقیم و تعاملی 

هاي اجتماعی قادر به ایجاد درآمد مستقیم و غیرمستقیم براي کسب و با توجه به مزایاي مذکور، رسانه

  زیر هستند: کارهاي آنلاین هستند. برخی از آمارهاي موجود در این زمینه به صورت
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  هاي اجتماعیآمارهایی میزان درآمد و هزینه تبلیغات در رسانه
  میلیارد دلار 9/16  هاي اجتماعی در جهاندرآمد سالانه از رسانه

  میلیارد دلار 52/7  هاي اجتماعی در آمریکاهزینه تبلیغات در رسانه

  128پیشنهاد درج این جدول آماري با گرافیک زیبا در سایت 

  بازاریابی ایمیلی -4
و از  شودهاي اصلی بازاریابی اینترنتی است که یک روش مستقیم محسوب میبازاریابی ایمیلی یکی از روش

  شود.طریق ارسال ایمیل به صندوق ایمیل مشتریان بالقوه انجام می

القوه خود دارند لیست از مشترکین خبرنامه ایمیلی، تماس مداومی را با مشتریان بکسب و کارها با ایجاد یک 

کنند. با اینکه ایمیل یک و پیشنهادات جدید، محصولات و تبلیغات خود را براي مشترکین خبرنامه ارسال می

شود، ولی مطابق آخرین آمارها، بازاریابی ابزار قدیمی و یک تکنولوژي غیر به روز در اینترنت محسوب می

شود و در کمال تعجب بسیار مورد استقبال وب میترین روش بازاریابی اینترنتی محسایمیلی، پربازده

دلار به ازاي هر دلار  40گیرد، به طوریکه میزان بازگشت سرمایه آن حدود مشتریان کسب و کارها قرار می

  هزینه است.

  برخی از نکاتی که باید در ارسال خبرنامه ایمیلی به مشترکین خبرنامه در نظر داشته باشید، عبارتند از:

  مفید و به روز براي مخاطبین ارسال کنیدمطالب 

 فرکانس ارسال خبرنامه به مشترکین مناسب باشد و زیاد زود یا خیلی دیر نباشد 

 خبرنامه ایمیلی شما داراي دکمه لغو اشتراك باشد تا براي مخاطبین آزاردهنده و اجباري نباشد 

 ایجاد کنیدآپ دریافت ایمیل بر روي سایت خود یک سیستم مناسب به صورت پاپ 

 هاي تبلیغاتی خود استفاده کنیداز عناوین مناسب و جذاب براي ایمیل 

 هاي تبلیغاتی خود استفاده کنیداز محتواي متنی و گرافیکی جذاب در ایمیل  

  برخی از آمارهاي مربوط به بازاریابی ایمیلی در دنیا به شرح ذیل هستند:
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 انجام شود، در بازاریابی ایمیلی شش برابر  احتمال اینکه کلیک مشتریان بر روي تبلیغات شما

 هاي اجتماعی استاحتمال کلیک در شبکه

  برابر موثرتر از دستیابی به مشتریان جدید از طریق  40دستیابی به مشتریان جدید از طریق ایمیل

 بوك یا توییتر استفیس

 81 کنند، خود دریافت می هاي خرید قبلیهایی بر مبناي عادتدرصد از خریداران آنلاین که ایمیل

 مایل به خرید مجدد از همان برند هستند

 کنند، ایمیل هاي بازاریابی که مشتریان را ترغیب به خرید یک محصول یا خدمات میدر میان پیام

 درصد) 66داراي بالاترین نرخ تبدیل است (

 برابر بیشتر از  احتمال اینکه مشترکین خبرنامه ایمیلی، مطلب ایمیل را به اشتراك بگذارند سه

 هاي اجتماعی استگذاري مطلب در رسانهاحتمال به اشتراك

 72 17دهند که محتواهاي تبلیغاتی را از طریق ایمیل دریافت کنند، و درصد از مردم ترجیح می 

 هاي اجتماعی دریافت کننددهند که در شبکهدرصد ترجیح می

  درج دکمه فراخوان به سفارش یاCTA بلیغاتی، باعث افزایش نرخ تبدیل به میزان در متن ایمیل ت

 شوددرصد می 28

 هاي دیگري بازاریابی اینترنتی از بازاریابی ایمیلی داراي نرخ تبدیل بیشتري نسبت به تمام روش

 هاي اجتماعی استقبیل سئو و بازاریابی در شبکه

  پردازند که این میدرصد از بازدیدکنندگان تبلیغات ایمیلی به خرید محصول یا خدمات  4حدود

درصد و در مورد بینندگان تبلیغات در  5/2میزان در مورد بینندگان تبلیغات در موتورهاي جستجو، 

 درصد است 6/0هاي اجتماعی حدود شبکه

هاي افزایش نرخ تبدیل و حفظ مشتریان قبلی است که در به طور کلی بازاریابی ایمیلی یکی از بهترین روش

رد مفاهیمی مثل نرخ تبدیل، بیشتر صحبت خواهیم کرد. اهمیت این روش بازاریابی هاي بعدي در موبخش
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شود. همچنین برخی از کسب و کارهایی که قصد اینترنتی توسط اکثر کسب و کارها نادیده گرفته می

  .استفاده از این روش را دارند، با اجراي صحیح آن آشنایی ندارند

  

شود. به جاي صندوق ورودي ایمیل مشتریان، راهی پوشه اسپم می هاهاي آنبه همین علت اکثر ایمیل

مبحث ایمیل مارکتینگ یا بازاریابی ایمیل یکی از مباحث گسترده در زمینه بازاریابی اینترنتی است که 

اي از این روش و آمارهاي آن به ذکر خلاصهتنها در این مطلب  .توان مطالب زیادي در مورد آن نوشتمی

  ریابی ایمیلی یا ایمیل مارکتینگ)(پیشنهاد لینک به مطلب زیرمجموعه بازا .شد هپرداخت

  بازاریابی محتوا -5
ترین تعریف، بازاریابی محتوا یک فرآیند بازاریابی اینترنتی براي تولید و توزیع محتواي مرتبط و طبق ساده

این نوع بازاریابی، تبدیل  هدف نهایی هدف یک کسب و کار است. شتریانارزشمند براي جذب و تعامل با م

در این اي که کلمه 7000(پیشنهاد لینک داخلی به مطلب بازدیدکنندگان محتوا به مشتریان یک کسب و کار است 

  مطلب بازاریابی محتوا). –ایم براي شما تولید کردهمجموعه 
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اطبینی که قصد فروش به عبارت دیگر، بازاریابی محتوا در مورد تولید و ترویج محتوایی است که براي مخ

  ها را دارید، واقعا جذاب باشد.محصول یا خدمات به آن

  شود:هاي زیر به مخاطبین ارائه میهاي مختلفی مثل فرمتمحتوا در فرمت

 هاي وبلاگپست 

 محتواي ویدئویی 

 هاي الکترونیکیکتاب 

 وبینارها 

 ایمیل تبلیغاتی 

 اینفوگرافیک 

 پادکست 

 مطالعات موردي 
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ه ها، شهرت بیشتري پیدا کردهاي گوگل و محتوامحور شدن آنمحتوا با پیشرفت بیشتر الگوریتمبازاریابی 

کیفیت سیاه امکان تولید محتواي بیهاي اسپمی و اصطلاحات سئوي کلاه. در گذشته، با انجام روشاست

به موفقیت در تواند اکنون تنها محتواي با کیفیت میولی هم ،براي دستیابی به رتبه سئو وجود داشت

  بندي موتورهاي جستجو برسد.رتبه

در حقیقت، امروزه محتواي با کیفیت به یکی از اجزاي اصلی هر کانال بازاریابی تبدیل شده است و محتواي 

گیرد. برخی از آمارهاي خوب به غیر از بازاریابی محتوا در انواع دیگر بازاریابی هم مورد استفاده قرار می

  حتوا به شرح ذیل هستند:مربوط به تولید م

 کنند، هایی که به طور عمده از روش بازاریابی با محتواي وبلاگ استفاده میاحتمال موفقیت بازاریاب

 ها استبرابر سایر بازاریاب 13

 ها از بازاریابی محتوا به عنوان یکی از اجزاي اصلی استراتژي بازاریابی درصد از بازاریاب 88اکنون هم

 کنندیخود استفاده م

 76 هاي درصد از بازاریابB2B گویند که هر سال نسبت به سال قبلی، محتواي بیشتري تولید می

 خواهند کرد

 به بعد در میان کسب و کارهاي  2017هاي بازاریابی محتوا از سال بودجهB2C  افزایش پیدا کرده

 است.

 هاي تعداد زیادي از بازاریابB2B  ها تولید محتواي الش اصلی آناند که چدرصد)، گفته 60(حدود

 جذاب براي مشتراین است

 57 هاي محتوا معتقدند که محاسبه بازگشت سرمایه تولید محتوا، بزرگترین چالش درصد از بازاریاب

 ها استآن

  هاي محتوا معتقدند که تولید محتوا به صورت مداوم، بزرگترین مشکل درصد از بازاریاب 60حدود

 ها استآن
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 45 اند که تولید محتواي وبلاگ، اولین استراتژي بازاریابی هاي اینترنتی گفتهبازاریاب درصد از

 ها استاینترنتی آن

هاي مختلفی همانطور که پیش از این بیان شد، چرخه بازاریابی محتوا حول تولید محتوا است، ولی از کانال

  ند بازاریابی محتوا به صورت زیر است:. اجزاي مختلف فرآیشودبراي ارائه محتوا به مخاطبین استفاده می

 هاي بازاریابیسایت از طریق تولید و ترویج محتواي با کیفیت در تمام کانالدستیابی به ترافیک وب - 1

 تبدیل ترافیک ورودي به مشترکین خبرنامه ایمیلی - 2

 هاي سایت به مشتریان نهاییپرورش و تبدیل مشترکین خبرنامه و سرنخ - 3

هدفگیري مجدد مشتریان از طریق ایمیل مارکتینگ و انتشار سایر حفظ مشتریان کنونی و  - 4

 محتواهاي جدید

  هاي تأثیرگذار یا اینفلوئنسربازاریابی با کمک افراد یا رسانه -6
اینفلوئنسر مارکتینگ یکی دیگر از فرآیندهاي بازاریابی اینترنتی است که از طریق هدف قراردادن مخاطبین 

  شود.انجام می افراد تأثیرگذار در جامعه

ها و کسب و کارهاي زیادي به پایگاه مخاطبین با تعداد ها، سازمانبا رشد و تکامل اینترنت، اشخاص، وبلاگ

شود. پس اینفلوئنسر ها، اینفلوئنسر گفته میاند که به این دسته از افراد یا رسانهبالا دست پیدا کرده

ی از شما باشد، تنها مربوط به معرفی کسب و کار شما مارکتینگ بر خلاف آنچه که ممکن است در ذهن خیل

  تواند یک اینفلوئنسر باشد.ی میو پرمخاطب از طریق یک شخص اینفلوئنسر نیست بلکه هر رسانه محبوب

هاي خوب بازاریابی اینترنتی تبدیل شده روش اینفلوئنسر مارکتینگ به دو دلیل عمده زیر به یکی از روش

  است:

 هاي اینفلوئنسر بسیار بالا استین افراد یا رسانهاغلب تعداد مخاطب - 1
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ها علاقه دارند و بنابراین هاي اینفلوئنسر، معمولا به حوزه تخصصی آنمخاطبین افراد یا رسانه - 2

 وعی خواهد بودضتبلیغات براي این دسته از مخاطبین، جزو تبلیغات کاملا هدفند از لحاظ مو

دید مخاطبین آن  ضرتوانند محصولات یا خدمات خود را در معگذار، میهاي تأثیربرندها با استفاده از رسانه

آوري این تعداد بالا از مخاطبین هدف در یک حوزه . در این شرایط لازم نیست که براي جمعرسانه قرار دهند

هاي بازاریابی اینترنتی کنند، بلکه کافیست با پرداخت مبلغی تخصصی، مبلغ بالایی را صرف انواع روش

  مشخص به فرد یا رسانه اینفلئونسر، محصولات یا خدمات خود را به سادگی تبلیغ کنند.

  

در حقیقت، اینفلوئنسر مارکتینگ یک روش بسیار سریع بازاریابی اینترنتی که براي رشد سریع کسب و کارها 

طعم شکست را شود. از آنجائیکه اغلب کسب و کارهاي اینترنتی، در اولین سال فعالیت خود استفاده می

شود که یک کسب و کار به کنند، استفاده از یک کمپین موثر اینفلوئنسر مارکتینگ باعث میتجربه می

  سرعت شناخته شود و به سودآوري اولیه برسد و بتواند به رشد خود ادامه دهد.
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ها به تمایل فرد یا روشهاي مختلفی انجام داد، که انجام برخی از این توان به روشاین نوع از بازاریابی را می

  ها عبارتند از:رسانه تأثیرگذار بستگی دارد. برخی از این روش

 ایجاد محتواي جذابی که شخص یا رسانه اینفلوئنسر آن را با مخاطبین خود به اشتراك بگذارد - 1

ارائه پیشنهاد تقسیم درآمد به نسبت مشخص با یک فرد یا رسانه اینفلوئنسر براي فروش مشترك  - 2

 یا محصولات خدمات

 درج تبلیغات به صورت مستقیم در سایت یا شبکه اجتماعی اینفلئونسر - 3

هاي ایجاد سرنخ بر روي سایت و یا دستیابی به ترافیک بر روي سایت تا به اینجاي مطلب در مورد روش

دي صحبت کردیم و شش روش معروف بازاریابی اینترنتی براي این کار را به شما معرفی کردیم. در بخش بع

آمده به مشتري خواهیم پرداخت و در مورد مفاهیمی مثل نرخ هاي تبدیل ترافیک به دستمطلب به روش

  تبدیل صحبت خواهیم کرد.

  به مشتري )سرنخترافیک سایت ( تبدیل –مرحله دوم بازاریابی اینترنتی 
ها را به خود آوردید، باید آنهاي مختلف بازاریابی به سایت زمانی که شما بازدیدکنندگان را از طریق کانال

به معناي ترغیب بازدیدکنندگان سایت شما به انجام اقدام یا  "تبدیل"مشتریان خود تبدیل کنید. کلمه 

 "نرخ تبدیل"مفهوم  ل خواهد کرد.ها را به مشتریان خدمات یا محصولات شما تبدياقداماتی است که آن

است که به مشتریان خدمات یا محصولات سایت شما تبدیل  هم به معناي درصد بازدیدکنندگان یا کاربرانی

  شوند.می

نرخ "توسط بازدیدکنندگان سایت است. در چنین مواردي،  "انجام خرید"در برخی از موارد، تبدیل به معناي 

است. ولی باید توجه داشته باشید که مفهوم تبدیل فقط به معناي انجام  "نرخ فروش"معادل با  "تبدیل

ط کاربران سایت نیست، بلکه ممکن است انجام هر یک از اقدامات زیر توسط مخاطبین سایت به خرید توس
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ها از یک بازدیدکننده عادي به یک طرفدار برند باشد و فروش در مرحله بعدي انجام شود. منزله تبدیل آن

  عبارتند از: "اهداف تبدیل"برخی از این 

 تماس تلفنی مخاطبین سایت 

  سایت در خبرنامهاشتراك مخاطبین 

 نام مخاطبین سایت در یک آزمون آنلاینثبت 

 دریافت ایمیل مخاطبین به ازاي ارائه لینک دانلود یک فایل کاربردي 

 نام توسط مخاطبینتکمیل فرم ثبت 

هاي اینترنتی در وهله اول تلاش دارند که تعداد بازدیدکنندگان سایت را افزایش سایت و بازاریابمالکین وب

هاي مختلف تبدیل به مشتریان کسب و کار خود ها را با استفاده از روشکنند که آنسپس تلاش می دهند و

سازي نرخ هاي بهینههاي بالا براي تبدیل ترافیک سایت به مشتریان کسب و کار، روشتبدیل کنند. روش

  تبدیل نام دارند.

  )CROسازي نرخ تبدیل (مفهوم بهینه

سایت یک یک روش سیستماتیک براي افزایش درصد بازدیدکنندگان وب CROسازي نرخ تبدیل یا بهینه

کسب و کار است که اقدام خاصی را در راستاي خرید یا آشنایی بیشتر با محصولات/خدمات آن کسب و کار 

سازي نرخ تبدیل از ابزارهاي تحلیلی، بازخورد مشتریان و سایر اطلاعات براي کمک در بهینه دهند.انجام می

  شود.کسب و کارها در راستاي افزایش مشتریان سایت استفاده می به

ها به سایت شما براي تبدیل بازدیدکنندگان یا سرنخسازي نرخ تبدیل، عملکرد وبهاي بهینهدر روش

کند و در حقیقت باید کاري کنیم تا مشتریان آنچه را که ما از مشتریان کسب و کار شما، بهبود پیدا می

  ر داریم، انجام دهند.ها انتظاآن

  ولی چگونه باید این کار را انجام دهیم؟
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براي افزایش نرخ تبدیل سایت، باید برخی از اجزاي کلیدي یک صفحه سایت را تغییر داد تا بر روي 

  بازدیدکنندگان سایت تأثیر مطلوب را بگذارد. برخی از این کارها عبارتند از:

  رزشمند و عمیق و با لحن مناسب مخاطبین درج شودمحتواي صفحه باید ا –درج محتواي جذاب 

  استفاده از طراحی گرافیکی جذاب براي افزایش اعتبار برند –طراحی گرافیکی 

  هدایت صحیح مشتریان به سمت مراحل سفارش محصولات و خدمات شما –ناوبري مناسب 

 ) دکمه فراخوانی به سفارشCTA (– کاربران سایتدید  ضقراردادن دکمه سفارش جذاب در معر 

هاي سازي نرخ تبدیل در انجام بازاریابی اینترنتی بسیار مهم است و یکی از اجزاي اصلی تمام روشبهینه

ها به شود و تمام زحمات بازاریابی شما از طریق اجراي مناسب این تکنیکبازاریابی اینترنتی محسوب می

  رسد.نتیجه می

  

  یک مثال جالب:

گیرند تا توپ را به بازاریابی مانند بازیکنان یک تیم فوتبال مورد استفاده قرار میهاي در واقع تمام روش"

شود و اگر این مرحله به خوبی انجام مهاجم برسانند و اگر تبدیل به طور مناسب انجام شود، گل زده می

  ".رودنشود، مثل این است که مهاجم توپ را به اوت زده باشد تمام زحمات بازیکنان به هدر می
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طبق تعریف متخصصین بازاریابی اینترنتی، نرخ تبدیل یکی از اجزاي سه گانه درآمدزایی یک کسب و کار 

  هاي بازاریابی اینترنتی به صورت زیر است:اینترنتی است. یک معادله ساده از میزان درآمدزایی روش

  معادله درآمدزایی بازاریابی اینترنتی
  قیمت محصولات یا خدمات = درآمد کسب و کار Xخ تبدیل نر Xترافیک سایت یا رسانه اجتماعی 

  نگارش شود. 128در سایت شود که این معادله به شکل جذاب و با تایپوگرافی زیبا پیشنهاد می

  براي افزایش درآمد هر کسب و کار اینترنتی، ما باید مقدار یکی از این سه متغیر را زیاد کنیم. یعنی:

 فیک بر روي سایت، تعداد بازدیدکنندگان سایت را زیاد کنیمهاي مختلف ایجاد ترابا روش  

 هاي افزایش نرخ تبدیل، بازدیدکنندگان را به مشتري نهایی تبدیل کنیمبا روش  

 اي در نظر بگیریم که حاشیه سود مناسبی داشته در نهایت قیمت خدمات یا محصولات را به گونه

  باشد.

  ل مهمترین عامل درآمدزایی سایت است. شاید بپرسید چرا؟در میان این سه جزء درآمدزایی، نرخ تبدی

هاي افزایش ترافیک سایت مثل سئو یا تبلیغات پرداختی یا تولید محتوا و استفاده از زیرا امروزه اغلب روش

آید قیمت هستند و اگر ترافیکی که به سایت میهایی گرانها، روشاینفلوئنسر و بازاریابی ایمیل و سایر روش

  شتري تبدیل نشود، این هزینه بالا بدون کسب درآمد بر یک کسب و کار تحمیل خواهد شد.به م

ها کشش بازار و افزایش قیمت محصولات یا خدمات و حاشیه سود هم به دلایل بسیار زیادي که یکی از آن

  باشد.تواند یک گزینه عملیاتی هاي رقابتی سایر رقبا است، داراي محدودیت است و نمیدیگري قیمت

هایی براي بهبود آن هزینه کمی دارد و یک تغییر اندك ماند که اجراي روشبنابراین تنها نرخ تبدیل باقی می

  یک کسب و کار خواهد شد. توجه میزان درآمددر آن باعث افزایش قابل

  

  

  



 

28 
 

  

همیت است و امروزه سازي نرخ تبدیل یک زمینه تخصصی بازاریابی اینترنتی است که بسیار حائز ابهینه

هاي بازاریابی تخصصی کمی در این زمینه فعال ی انجام آن هستند و شرکتضکسب و کارهاي زیادي متقا

براي افزایش نرخ تبدیل سایت  128پیشنهاد لینک داخلی به صفحه لندینگ سفارش در سایت  - 1(هستند 

ایجاد لینک داخلی به مطلب زیرمجموعه پیشنهاد  - 2خود شما در زمینه ارائه خدمات افزایش نرخ تبدیل و 

  مرتبط)

  ها عبارتند از:ا در این زمینه وجود دارد که برخی از مهمترین آنضدلایل زیادي براي افزایش میزان تقا

 درصد است 3الی  1هاي مختلف به طور معمول تنها نرخ تبدیل سایت 

  دلار براي جذب مخاطبین به  92کسب و کارها در نقاط مختلف دنیا در هر کمپین تبلیغاتی حدود

کنند که ها به مشتري خود هزینه میدلار! براي تبدیل آن 1کنند ولی تنها سایت خود هزینه می

 این آمار نشان از عدم درك اهمیت نرخ تبدیل دارد

 22ها در چهار سال گذشته، کاهش یافته است. تنها ایت کسب و کارها از نرخ تبدیل آنضمیزان ر 

 ی هستندضسب و کارهاي آنلاین از نرخ تبدیل کنونی خود رادرصد از ک

  تأثیرگذاریک مثال 

هزار تومان  100هر محصول شما اگر تعداد بازدیدکنندگان سایت شما روزانه صد نفر باشد و سود فروش 

درصد باشد، یعنی درآمد شما روزي پانصد هزار  5اکنون نرخ تبدیل سایت شما معادل با باشد و هم

  تومان است.

میلیون تومان برسد یا باید تعداد بازدیدکنندگان را به دویست نفر  1براي اینکه این درآمد به دو برابر یا 

سخت است یا سود محصولات خود را دو برابر کنید که عملا غیرممکن در روز برسانید که کاري بسیار 

 1افزایش نرخ تبدیل! درآمد روزانه شما به میزان دو برابر حالت کنونی یعنی درصد  5است. ولی تنها با 

  میلیون تومان خواهد رسید.
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  سازي نرخ تبدیل خود مشکل درصد از کسب وکارها در یافتن افراد متخصص براي بهینه 75حدود

 دارند

  

کنند. اگرچه هاي سیستماتیک براي بهبود نرخ تبدیل استفاده میسازي نرخ تبدیل، از روشمتخصصین بهینه

ی اینترنتی در این حوزه، ممکن است از روش متفاوتی استفاده کند، ولی فرآیند کلی هر متخصص بازاریاب

  بهبود نرخ تبدیل به صورت زیر است:

 هاي جدید در مورد نرخ تبدیلآوري دادههاي کنونی و جمعتحلیل داده - 1

 اي از تغییرات تخصصی براي بهبود عملکرد سایت در راستاي افزایش نرخ تبدیلایجاد مجموعه - 2

تست  A/Bها با حالت قبلی (به این روش هاي جدید براي مقایسه عملکرد آنایجاد لندینگ پیج - 3

 تست A/Bپیشنهاد لینک داخلی به مطلب زیرمجموعه  –شود.) گفته می

 پیج یا تکنیک تبدیلهترین لندینگانتخاب ب - 4
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  )Lead Nurturing( پرورش سرنخ

میزان تحقیقات افراد قبل از خرید یک محصول یا خدمات با افزایش میزان تحصیلات افراد مختلف جامعه، 

افزایش پیدا کرده است و کاربران سایت شما پیش از اینکه خرید خود را از شما انجام دهند، زمان زیادي را 

توانند محصولات کنند. به همین علت، بسیاري از کسب و کارها نمیهاي مختلف میصرف تحقیقات در سایت

، ضبه صورت آنی یا فوري و پس از ورود یک بازدیدکننده به سایت، به او بفروشند. در عو یا خدمات خود را

ها را پرورش دهند تا به مرحله خرید ها، آنکنند که پس از دستیابی به سرنخهاي اینترنتی سعی میبازاریاب

  از مفاهیم جدید در حوزه بازاریابی اینترنتی است. Lead Nurturingبرسانند. پرورش سرنخ یا 

ها به یک درخت پر از شدن سرنخدر واقع پرورش سرنخ مانند کاشتن سکه در خاك و پرورش آن تا تبدیل

  درآمد است.

  

اي است که برخی از اطلاعات تماس خود را در اختیار شما قرار بازدیدکننده "سرنخ"به طور کلی یک 

  ها عبارتند از:است که در آینده با کسب و کار شما در ارتباط باشد. مهمترین انواع سرنخدهد و مایل می

 شوندو میضافرادي که در خبرنامه سایت شما ع 
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  افرادي که براي دریافت یک کتاب الکترونیکی یا فایل ارزشمند، ایمیل خود را در اختیار شما قرار

 دهندمی

 کنندان را در سایت شما تکمیل میافرادي که فرم درخواست مشاوره رایگ 

 گیرندافرادي که براي دریافت اطلاعات محصولات یا خدمات با شما تماس می 

 کنندافرادي که در یک آزمون آنلاین رایگان در سایت شما شرکت می 

به مشتریان کسب و قرار بگیرند تا  "پرورش سرنخ"هاي سرنخ باید در یک فرآیند تخصصی به نام این گروه

کنند و نیاز به طی فرآیند ها به طور مستقیم از شما خرید نمیار شما تبدیل شوند. اما چرا این سرنخک

پرورش سرنخ دارند؟ علاوه بر دلیلی که در ابتداي این بخش ذکر شد و افزایش سطح درك و تحصیلات 

رد که با مفاهیم زیر مشتریان و تحقیقات کامل پیش از خرید بود، دو پاسخ دیگر براي این سوال وجود دا

  مرتبط است:

 Customer Purchase Cycleیا  "چرخه خرید مشتري"مفهوم  - 1

 Customer Lifetime Valueیا  "ارزش طول عمر مشتري"مفهوم  - 2

آشنایی با این دو مفهوم در بحث پرورش سرنخ بسیار مهم است. در ادامه این بخش به تشریح هر یک از این 

  رداخت.دو مفهوم کاربردي خواهیم پ

کنند. چرخه خرید مشتري فرآیندي است که خریداران یک محصول یا خدمات، پیش از انجام خرید طی می

بینید، تنها بخش کوچکی از این فرآیند مرتبط با لحظه تصمیم نهایی مشتري همانطور که در نمودار زیر می

  براي خرید است.
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  128پیشنهاد درج این نمودار در سایت 

  نمودارمحتواي این 
  عنوان نمودار: چرخه خرید

  محتواي نمودار به صورت ساعتگرد از بالا
  آگاهی از نیازها

  هاي موجودارزیابی گزینه
  فرآیند کاهش ریسک خرید

  گیريتصمیم
  دستیابی به نتیجه نهایی (خرید محصولات یا خدمات)

، خود است آگاهی یا ارزیابی نیاز اي ارتباط برقرار کنید که در حالمرحلهاگر شما با یک مشتري بالقوه در 

یل او به مشتري بالفعل دارید. او تنها در صورتی در آینده از شما خرید خواهد کرد که شانس کمی براي تبد

نشدنی از برند شما در ذهنش باقی بماند یا بعدا بتوانید از طریق کسب اطلاعات تماس، یک خاطره فراموش
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د. در غیراینصورت در آینده احتمالا هر آنچه را که از برند شما دیده است، از بار دیگر با او ارتباط برقرار کنی

  یاد خواهد برد و هیچ خریدي از شما انجام نخواهد داد.

توانید ارتباط خود را با مشتریان بالقوه حفظ کنید و به مرور با تبدیل بازدیدکنندگان سایت به سرنخ، شما می

ها را ها تثبیت کنید و در نهایت آنیجاد کنید و تصویر برند خود را در ذهن آنها ازمان اعتماد لازم را در آن

  گیري براي خرید برسانید.به نقطه تصمیم

هاي خود تمرکز کنند، مفهوم ارزش دهد چرا که کسب و کارها باید بر سرنخیکی دیگر از دلایلی که نشان می

د. احتمال اینکه مشتریان کنونی به طور مجدد از شوهم نمایش داده می CLVطول عمر مشتري است که با 

  برابر احتمال این است که مشتریان جدید از شما خرید کنند. 5شما خرید کنند، 

کنید، ارزش آن مشتري به عبارت دیگر، زمانی که شما یک مشتري بالقوه را به مشتري نهایی خود تبدیل می

حقیقت، در آینده نزدیک سودهاي بسیار بیشتري از آن  به مراتب بیشتر از سود یک مرتبه خرید است و در

  مشتري نصیب شما خواهد شد.

گذاري کنند، تمایل دارند که سرمایهرا درك می "ارزش طول عمر مشتري"بنابراین، کسب و کارهایی که 

ه بیشتري براي تبدیل سرنخ به مشتري خود انجام دهند. از آنجائیکه نرخ تبدیل بازدیدکنندگان سایت ب

هاي جدید در بازاریابی درصد است، کسب و کارها به دنبال انجام روش 3الی  1مشتریان یک سایت، حدود 

  ها را به مشتري تبدیل کنند.سرنخاینترنتی هستند که بتوانند این 

آوري آدرس ایمیل بازدیدکنندگان به ازاي ارائه محتوا و منابع آموزشی و همانطور که گفته شد، جمع

از  . در نهایتآوري اطلاعات سرنخ استها براي جمعترین روشها، یکی از اصلیالکترونیکی به آن هايکتاب

  شود.ها به مشتري استفاده میها و تبدیل آنایمیل مارکتینگ براي پرورش این سرنخ
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  گیري مجدد مشتریان موجودحفظ و هدف –مرحله سوم بازاریابی اینترنتی 
بازاریابی اینترنتی، مرحله حفظ مشتریان کنونی است و با توجه به مبحث آخري که در آخرین گام در سفر 

  بخش قبلی داشتیم، اکنون با ارزش طول عمر مشتري آشنایی پیدا کردید و آماده مطالعه این بخش شدید.

تر از برابر بیش 5همانطور که ذکر شد، احتمال اینکه مشتریان کنونی هر کسب و کار از آن خرید کنند، 

احتمال خرید توسط یک مشتري جدید است. این آمار به این معنا است که حفظ و هدفگیري مجدد 

مشتریان کنونی، یکی از اجزاي اصلی سودآوري هر کسب و کار است. به همین دلیل، حفظ مشتریان کنونی، 

  آخرین مرحله از هر کمپین بازاریابی اینترنتی موفق است.

  

  نظر بگیرید: برنامه بازاریابی اینترنتی خود باید تعدادي از اهداف را دربراي انجام این کار، 
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  ایت مشتريضر -1

اید، به او تحویل دهید. بدون ایت مشتري مرتبط با این است که هر آنچه که به مشتري وعده دادهضمفهوم ر

نخواهد داشت. ارائه  ايرسیدن به این هدف، سایر کارهایی که براي حفظ مشتریان انجام بدهید، هیچ فایده

یک محصول یا خدمات با کیفیت در زمان مناسب به همراه خدمات پس از فروش، اولویت اول در تمام 

  "ایتمند، کلید موفقیت هر کسب و کاري هستند.ضمشتریان ر"هاي حفظ مشتریان است. برنامه

  بسط خدمات به مشتریان -2

اي است که بر مبناي آن دیگر مشتریان به غیر از نیاز اولیهبسط خدمات به مشتریان به معناي رفع نیازهاي 

اند. اگر بتوانید راهکارها و محصولات مناسبی دیگري به مشتریان ارائه کنید که نیازهاي از شما خرید کرده

ها را هم رفع کند، هم مشتري از شما خشنود خواهد بود و هم شما به سودآوري بیشتري مشابه دیگر آن

تواند از طریق پیشنهاد یک پلن بهتر از محصولات و خدمات شما اتفاق بیافتد یا ین کار میرسید. امی

  تواند از طریق مشاوره با مشتري براي کمک به او در جهت رفع نیازهاي دیگري که دارد، انجام شود.می

. کلید اگر تفکر شما فقط حول کسب سود از مشتریان باشد، در حفط مشتریان خود ناکام خواهید شد

موفقیت در حفظ مشتریان این است که راهکاري پیدا کنید که علاوه بر فروش محصولات و خدمات به 

ها هم کمک کنید و این کمک را خالصانه انجام دهید. مطمئن باشید که مشتریان، به رفع نیازهاي دیگر آن

یشتري شما در آینده خواهد فهمند و همین تلاش صادقانه باعث سودآوري بمشتریان این تلاش شما را می

  شد.

  رساندن مشتریان به مرحله طرفداري از برند -3

در این مرحله از مراحل حفظ مشتریان کنونی، شما باید مشتریان را به طرفداران یا هواداران برند خود تبدیل 

است. در این هاي بازاریابی ارجاعی هاي ایجاد حس طرفداري در مشتریان، انجام برنامهکنید. یکی از روش

خواهید که شما را به دوستان و آشنایان خود معرفی کنند و در ازاي آن ها از مشتریان کنونی میبرنامه
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افی رایگان به ضهاي با درصد بالا یا ارائه خدمات اتواند به صورت تخفیفپاداش دریافت کنند. این پاداش می

که از طرف مشتریان قدیمی به شما معرفی مشتریان باشد. همچنین شما باید براي مشتریان جدیدي 

  اند، امتیازهایی را در نظر بگیرید.شده

ها بر روي سایت خود استفاده کنید توانید از آنهاي مختلف بازاریابی ارجاعی وجود دارند که میامروزه افزونه

هاي کم تریان، از روشهاي بازاریابی ارجاعی مشو مشتریان را به انجام این کار تشویق کنید. اجراي برنامه

  رود.هزینه و پرسود بازاریابی اینترنتی به شمار می

  گیرينتیجه
هاي مختلف بازاریابی اینترنتی و مراحل مختلف آن آشنا در این مطلب سعی کردیم که شما را با اجراي روش

اي در مورد بازاریابی اینترنتی ارائه شد و سپس هدف از این نوع بازاریابی و آمارهاي در ابتدا مقدمه کنیم.

مختلف مربوط به آن در جهان را براي شما بیان کردیم. سپس به معرفی مفهوم قیف بازاریابی اینترنتی 

  م.پرداختیم و سه مرحله مختلف از بازاریابی اینترنتی را به شما معرفی کردی

روش دستیابی به مخاطبین جدید و افزایش  - 1در ادامه، مراحل مختلف بازاریابی اینترنتی را که عبارتند از 

روش حفظ مشتریان کنونی،  - 3روش تبدیل بازدیدکنندگان سایت به مشتریان نهایی و  - 2ترافیک سایت، 

انواع مراحل بازاریابی اینترنتی پیدا  تا بینش کامل و عمیقی از به همراه جزئیات هر روش به شما ارائه کردیم

  .کنید

هاي مختلف بازاریابی اینترنتی، علاوه بر مطالعه در انتها ذکر این نکته لازم است که براي اجراي صحیح روش

بتوانید تمام این  . شما بایدمطالب عمیق براي کسب دانش در این حوزه، به تمرین و تجربه زیادي لازم است

ها را در کنار یکدیگر اجرا کنید و یک کسب و کار اینترنتی موفق داشته باشید. همچنین کارينکات و ریزه

ها نیاز به استفاده از افراد و برندهاي متخصص داشته باشید تا از تجربه ممکن است در برخی از حوزه

خاطر داشته باشید این نکته را به فقط  ها براي اجراي موفق بازاریابی اینترنتی استفاده کنید.ارزشمند آن
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زمانی که قصد دارید فرآیند بازاریابی اینترنتی خود یا بخشی از آن را به یک شخص یا برند ثالث واگذار کنید، 

 .حتما به سوابق آن شخص یا برند توجه کافی داشته باشید و این کار تخصصی را به کاردان واگذار کنید

  )128اریابی اینترنتی در سایت (پیشنهاد لینک داخلی به صفحه لندینگ سفارش باز

  

  

  

  

  


