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های بازاریابی آنلاین شما ی کلی تلاشطبق تعریف، بازاریابی دیجیتال مجموعه
ای از این رویکرد را به خود اختصاص است و گرچه بازاریابی اینترنتی بخش عمده

های دیگری نظیر بیلبوردهای ی بازاریابی دیجیتال کانالدهد، ولی دامنهمی
ی دیجیتالی تلویزیونی را هم شامل هاو آگهی USSDهای متنی، الکترونیکی، پیام

:نویسدمی اینوستوپدیا طور کهشود. همانمی

های تلفن همراه، بازاریابی دیجیتال به معنی استفاده از اینترنت، دستگاه"
های دیگر نمایش و کانالصفحه تبلیغات های اجتماعی، موتورهای جستجو،رسانه

است. دیجیتال مارکتینگ کنندگان منظور دستیابی و تماس با مصرفبه
تر از بازاریابی اینترنتی است، چراکه ای از بازاریابی سنتی، ولی وسیعزیرمجموعه

موتور  سازی، بهینه(SNS) رسانی ساده، سرویس اطلاع(SMS) خدمات پیام کوتاه
، بیلبوردهای الکترونیک یا تعاملی و دیگر تبلیغات آنلاین )مانند (SEO) جستجو

شود. برخی از متخصصین بازاریابی، دیجیتال را نیز شامل می تبلیغات بنری(
های دانند، زیرا این رویکرد به روشمارکتینگ را کاملاً از بازاریابی سنتی متمایز می
".کاملاً جدیدی برای درک رفتار مشتریان نیاز دارد
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یت ترین اصل بازاریابی دیجیتال، تعامل با مشتریان است که از درک و مدیر مهم
 :شودهای زیر حاصل میروش

های سایتتعامل اغلب مشتریان با برندها از طریق وب  :های دیجیتالدستگاه  -۱
، هایی نظیر گوشی هوشمند، تبلتهای موبایل و روی دستگاهتجاری و اپلیکیشن

 .گیردهای بازی صورت میکامپیوتر و تلویزیون و همچنین کنسول

هایی ی پلتفرمواسطهتر، مشتریان بهدر سطحی دقیق  :های دیجیتالپلتفرم  -۲
ها ارتباط و یوتیوب، توییتر و لینکدین با شرکت گوگل و اینستاگرام، بوکفیس نظیر

 .کنندبرقرار می

های ارتباطی پرداختی، مالکیتی و شخصی نظیر شامل کانال  :دیجیتال مدیا  -۳
 .های اجتماعیشبکهتبلیغات، ایمیل و پیام، موتورهای جستجو و 

وکار هر شرکت، پروفایل مخاطبان و تعاملاتی که با کسب  :های دیجیتالداده  -۴
های کند. امروزه در بسیاری از کشورها، برای حفظ و نگهداری دادهدارند را آرشیو می

 .مردم، قوانین شفافی وجود دارد

منظور برند که به های بازاریابی یکی تکنولوژیکلیه : تکنولوژی دیجیتال  -۵
های خودپرداز، گیرد، نظیر دستگاهتعامل با مشتریان مورداستفاده قرار می

 .گیرندهای ایمیلی، در این بخش قرار میهای خودکار و کمپینکیوسک
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 ضرورت بازاریابی دیجیتال

تنهایی درصد از بازاریابان معتقدند که امروزه بازاریابی سنتی به ۷۲بیش از 
، ۲۰۱۷وکار نیست. در پایان سال پاسخگوی نیازهای معرفی و تبلیغات کسب

وکارهایی که از بازاریابی دیجیتال استفاده کرده کسب« افزایش درآمد»متوسط 
ر طول سال جاری، ها ددرصد از شرکت ۸۰رسید. طبق آمار درصد می ۳۰بودند، به 

دهند. اما چرا شما باید استراتژی ی بازاریابی دیجیتال خود را افزایش میبودجه
 وکار خود لحاظ کنید؟دیجیتال مارکتینگ مناسبی را در طرح کسب

ً یک نیروی مؤثر رشد محسوب نمی شود، بلکه سرنوشت بازاریابی دیجیتال صرفا
ت. ارتباطات دیجیتالی، سازگارتر، ی مانورهای بازاریابی سنتی اسمحتوم همه

بخش هستند و بازاریابی دیجیتال به همان اندازه که سنجش و نتیجهتر، قابلسریع
کنندگان پیشنهاد برای بازاریابان پرمنفعت است، مزایای زیادی را هم به مصرف

شوند این سبک بازاریابی، گامی ضروری برای ترین عللی که باعث میدهد. مهممی
 :اند ازوکارها باشد عبارتکسب

 وکارهای خردرشد کسب فرصت

های ای که در اختیار دارید، گزینهدیجیتال مارکتینگ، بسته به هر سطح بودجه
دهد و کمک های بازاریابی پیش روی شما قرار میمتفاوتی را برای گسترش تلاش

اگر بازدهی  ای کمتر، به مخاطبین بیشتری دست پیدا کنید. حتیکند با هزینهمی
شوید که اغلب های بازاریابی ده سال پیش را نگاه کنید، متوجه میبرنامه

وکارهای های بزرگ بودند و کسبهای پرهزینه، فقط در دسترس شرکتاستراتژی
ها کم آن موفقیت کردند که احتمالتری استفاده میهای نازلکوچک باید از تکنیک

 .بود

رو سازی هستند و ازاینتینگ قابل تنظیم و شخصیهای دیجیتال مارکاما تاکتیک
های شوند. حتی اگر بخواهید وارد بازار بزرگی شوید که شرکتتر تمام میبسیار ارزان
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توانید گروه کوچکی از مشتریان را کنند، بازهم میقدرتمندی در آن فعالیت می
 .نیدهدف قرار دهید و صدای خود را به نحوی تأثیرگذار به گوششان برسا

 

 نرخ تبدیل بالاتر

کنند، عنوان روش ترجیحی بازاریابی خود انتخاب میرا به اینترنت وکارهایی کهکسب
گیری کنند. اندازه (Conversion Rate) سادگی نرخ تبدیل خود راتوانند بهمی

تخمین نرخ تبدیل، با شناسایی مخاطبینی که به لید و سپس مشترکین تبدیل 
، بازاریابی SEO .شودکنند، حاصل میت محصولی را خریداری میشوند و درنهایمی

هایی هستند که نرخ تبدیل بالاتری های اجتماعی و ایمیل مارکتینگ، روشرسانه
 .تر و کاراتری ایجاد کنندتوانند کانال ارتباطی سریعدارند، زیرا می

نخواهد داشت.  سایت شما، لزوماً سودآوریی ترافیک وبدانید که همهاحتمالاً می
دهد به افرادی دسترسی پیدا کنید که واقعاً دیجیتال مارکتینگ به شما فرصت می

 .دهند، بنابراین نرخ تبدیل بالاتری خواهید داشتبه خدمات شما اهمیت می
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 اولویت دادن به پشتیبانی مشتریان

خدوش کند، شهرت و اعتبار غیر موکار کمک مییکی از فاکتورهایی که به بقای کسب
هایی را ترجیح شده که مشتریان شرکتاست. در طول چند سال گذشته مشخص

های منفی به دورند. بازاریابی دیجیتال به مشتریان کمک دهند که از حاشیهمی
کند ارزیابی شخصی خود را از محصولات ثبت کنند. شما به کمک ایمیل می

رای اغلب مشکلاتی که توانید بهای اجتماعی میمارکتینگ و بازاریابی شبکه
ها چت زنده داشته باشید. حلی بیابید و حتی با آنکنند، راهمشتریان مطرح می

سایت شما، سؤالات و توانند در صفحات پرسش و پاسخ وبمشتریان می
 .پیشنهادات خود را مطرح و ارتباط مثبتی با برند برقرار کنند

 اتصال به مشتریان تلفن همراه

ها ی مشتریان به تلفن همراه دسترسی دارند و بسیاری از آنتقریباً همهاین روزها 
کنند. حتماً شما هم شاهد مشخصات کالای موردنیاز خود را از این طریق جستجو می

ی خرید خود را از یک برند تغییر داده، زیرا اید که گاهی یک مشتری، برنامهبوده
 .تری برخوردار استای مطلوبهمتوجه شده که یک محصول دیگر، از قابلیت

 افزایش اعتمادسازی برند

دهد های مختلف، به مشتریان اجازه میحضور برند محصولات شما در پلتفرم
سرعت تجارب مختلف خود را امتیازدهی کنند. ارزیابی و امتیاز مثبت یک مشتری، به

فحات ی صکند. شما باید همهمخاطبین دیگر را نیز به سمت برند شما جذب می
هایی را برای حل مشکلات مشتریان و نظرخواهی های اجتماعی شرکت، گزینهرسانه

شدت از آنان در نظر بگیرید. این امر اعتبار برند شما را در ذهن مشتریان بالقوه به
 .برددهد و نرخ تبدیل را بالاتر میافزایش می

 ROI  بهبود نرخ

های بازاریابی یش به هر یک از مدیومی بازاریابی سنتی، شما باید پیشاپدر پروسه
های ای اختصاص بدهید. اما در بازاریابی دیجیتال، به پکیجی جداگانهبودجه
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توانید تصمیم بگیرید های متفاوت دسترسی دارید و میمختلف تبلیغاتی با قیمت
که کدام گزینه، با وضعیت مالی شرکت شما سازگاری بیشتری دارد. حتی یک 

دهد. کوچک در ایمیل مارکتینگ، نتایج مشارکت مشتریان را بهبود می گذاریسرمایه
سایت شرکت، شوید که آیا وبعلاوه شما به کمک ابزارهای آنالیز وب متوجه میبه

سایت شما کند یا خیر. شاید وبای را فراهم میبهینه (ROI) نرخ بازگشت سرمایه
وانید نرخ تبدیلی را که از تدرآمدزایی مستقیمی نداشته باشد، ولی همیشه می

 .شوند، ارزیابی کنیدهای تلفنی فروش حاصل میها یا تماسایمیل

 صرفه بودن بازاریابی دیجیتالبهمقرون

ی سودآوری برسد، باید تا حد ممکن وکار کوچک، پیش از آنکه به مرحلهیک کسب
هد هم دجویی کند. بازاریابی دیجیتال به شما فرصت میدر مخارج خود صرفه

دارید وهم به مشتریان بیشتری دسترسی داشته باشید. ی خود را متعادل نگهبودجه
ریزی کنید که تنها از ای برنامهتوانید استراتژی بازاریابی خود را به شیوهشما می

ای برای افزایش ی شرکت استفاده کنید. اگر برنامهتراز با بودجههای همتکنیک
فرد خود را از بین توانید بازار منحصربهد، بازهم میی بازاریابی نداریبودجه

 .دانند، انتخاب کنیدمخاطبینی که مطمئن هستید پیشنهادات شما را ارزشمند می

 پتانسیل کسب درآمد بیشتر

تر و نرخ بازگشت سرمایه آن بالاتر های بازاریابی دیجیتال پایینازآنجاکه هزینه
در اختیار داریم. تحقیقات مشترک است، دامنه بیشتری برای کسب درآمد 

دهد که درآمدزایی دیجیتال کنگ و گوگل نشان میهنگ IPSOS یموسسه
های بازاریابی سنتی است. با توجه به افزایش نرخ تبدیل، برابر روش ۲.۸مارکتینگ، 

ترتیب اینگیرد. بهدرآمدزایی شرکت بازهم شتاب بیشتری به خود می
کنند، پول جاری تنظیم می  های رشد خود را مبتنی بروکارهایی که استراتژیکسب

 .گیرندبا سرعت بیشتری در مسیر رشد قرار می
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 های بازاریابی دیجیتالکتیکابزارها و تا

تر از بازاریابی ای وسیعطور که اشاره کردیم، بازاریابی دیجیتال محدودههمان
داند با چه ترکیبی از ابزارها و ای، میدهد. یک بازاریاب حرفهاینترنتی را پوشش می

ها، به هدف موردنظر شرکت نزدیک شود. برخی از ابزارهایی که برای اجرای تاکتیک
 :ستراتژی دیجیتال مارکتینگ خود در اختیار داریدا

 سایت شرکتوب 

 های وبلاگپست 

 های الکترونیک و مقالات مفیدکتاب 

 هااینفوگرافیک 

 ابزارهای تعاملی 

 و  اینستاگرام بوک، لینکدین، توییتر،های اجتماعی )فیسهای رسانهکانال
 (غیره
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 و بررسی( های مجازی، نقدپوشش آنلاین )روابط عمومی، شبکه 

 بروشورهای آنلاین 

 )ابزارهای برندسازی )لوگو، فونت و غیره 

 هاتاکتیک

 

 (SEO) سازی موتور جستجوبهینه  -۱

ی خواهند محصولی را خریداری کنند، پروسهکه میاغلب مردم هنگامی
کنند. این امر، یک فرصت طلایی گیری خود را با جستجوی آنلاین آغاز میتصمیم

ها بتوانند نام برند خود را در صدر شود، چراکه اگر آنبازاریابان محسوب میبرای 
ها ترافیک ارگانیک )یا رایگان( سایت آنصفحات نتایج جستجو نمایش دهند، وب

 .کنندی بیشتری را جذب میآورد و درنتیجه مشتریان بالقوهبیشتری به دست می
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ی نتایج موتورهای فی در صفحهطور تصادها، بهسایتی مهم این که وبنکته
های بسیار دقیق و ی برتر مستلزم تلاششوند. کسب رتبهبندی نمیجستجو رتبه
سازی موتور جستجو یا سئو نام دارد. در قیمت است. این پروسه بهینهگاهی گران

که « کنندمتقاعد می»های دیجیتال، موتورهای جستجو را این روش، استراتژیست
باید برای یک یا چند عبارت مورد جستجو، رنکینگ بالایی به دست  هاسایت آنوب
 .آورد

سازی موتور جستجو وجود دارد. سه فاکتور مهم های متعددی برای بهینهراه
 :اند ازبندی گوگل عبارترتبه

 سازی شده های دیگر، به سایت بهینهسایتهایی که در وبها: لینکلینک
 .اشاره دارند

 کنندروان که ارزشی را به خواننده ارائه می محتوا: مقالاتی. 

 : RankBrain الگوریتم هوش مصنوعی گوگل. 

کار  RankBrain سازی کنید، در خصوصسایت خود را بهینهخواهید وباگر می
ها لینکتوانید کمپینی را باهدف افزودن بکتوانید انجام دهید. اما میزیادی نمی

های آینده، بهبود اکیفیت آغاز کنید. در هفتهبه سایت شرکت و تولید محتوای ب
 .دهیمسئوی سایت را با جزئیات بیشتر آموزش می

 (SEM) بازاریابی موتورهای جستجو  -۲

بندی سایت پرداخت ای بابت بهبود رتبهکنید، هزینهزمانی که شما روی سئو کار می
نتایج موتور ی )صفحه SERP که برای خرید ترافیک فهرستکنید. درصورتینمی

 .ایداستفاده کرده SEM جستجو( هزینه کنید، درواقع از تاکتیک

، این است که نتایج آن بالای نتایج ارگانیک SEM های پرداختییکی از مزایای لیست
ای که شوند. اما هزینهسایت شما محسوب مینوعی میانبر وبگیرند و بهقرار می
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های کلیدی ازید، به ماهیت رقابتی واژهپردبرای بازاریابی موتورهای جستجو می
 .بستگی دارد

 Google AdWords کارگیری این تاکتیک، به کارشناسی نیاز دارید که باشما برای به

های محلی کند. گوگل با استفاده از قابلیتو تبلیغات نمایشی/جستجو کار می
ه میزان کارایی کند کهای پیشرفته، این امکان را فراهم میسازی تبلیغات و متریک

بوک نیز یکی دیگر از گیری کنید. علاوه بر گوگل، تبلیغات فیسآگهی خود را اندازه
 .سایت استهای غیر رایگان آگهی وبفرصت

 

 بازاریابی محتوا  -۳

بندی گوگل محسوب ترین فاکتورهای رتبهطور که گفتیم، محتوا یکی از مهمهمان
گذاری و فعالیت بسیار بازاریابان دیجیتال، سرمایهشود. به همین دلیل است که می

 .زیادی در این حوزه دارند

طورکلی، بازاریابی محتوا به معنی تولید محتوای باکیفیت در یک وبلاگ است که به
اصطلاح مرتبط کند. زمانی که این افراد یک برای مشتریان بازار هدف تولید ارزش می

رسند و اطلاعات بیشتری از ی شما میبه مقالهکنند، با صنعت شما را جستجو می
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ً بهترین برند شما به دست می آورند. جالب این که بازاریابان دیجیتال، غالبا
 .کنندکارشناسانی هستند که از بازاریابی محتوا برای ارتقای برند خود استفاده می

ها آغاز کلیدواژه های بازاریابی محتوای خود را با تحقیقاتبسیاری از بازاریابان تلاش
مرتبط با افراد حاضر در ( ۱ها باید کلماتی را پیدا کنند که کنند. به این منظور آنمی

 .بندی سخت نباشدبرای رتبه( ۲یک بازار هدف باشد. 

ها کاربران را به شوید که کدام کلیدواژهشما به کمک تعدای برنامه، متوجه می
ی این ها برای کمک به رتبهلینکدام بکها از کرساند و آنهای رقیب میسایت

 .کنندها استفاده میواژه

های اصلی را پیدا کردید، باید محتوایی را پیرامون آن توسعه زمانی که کلیدواژه
ترتیب ایندهید. معمولاً بهتر است که برای هر کلیدواژه، یک مقاله داشته باشید. به

بندی های بیشتری را برای رتبهفرصتمطالب زیادی در وبلاگ خودخواهید داشت که 
 .گذارندبهتر در اختیارتان می

ها را در عنوان مقاله و پاراگراف اول ی کلی، بهتر است کلیدواژهعنوان یک قاعدهبه
 .ها را در سراسر متن جایگذاری کنیدی بعد آنمطلب بگنجانید. در مرحله

این سیگنال را به موتورهای  ها،ازحد از کلیدواژهی بیشتوجه کنید که استفاده
اید. بعلاوه در مورد طوب کند که قوانین بازی را خوب رعایت نکردهجستجو ارسال می

 .کلمه است ۱۵۰۰ی مطلوب، حدود مقاله، ابعاد یک مقاله
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 (SMM) های اجتماعیبازاریابی رسانه  -۴

ترین بودن آن و مهمهای اجتماعی، رایگان یکی از بهترین مزایای بازاریابی رسانه
هدف این تاکتیک، افزایش تعامل با کاربران است. لایک و کامنت مخاطبین، به 

ی بازار هدف قرار دارند، پاسخی این معنا است که شما از افرادی که در محدوده
 .شوداید. این پاسخ یا واکنش، به اعتمادسازی برند منجر میدریافت کرده

کند. به همین دلیل وکار شما کمک میه ارتقای کسبعلاوه تعاملات مخاطبین ببه
بوک، تعاملات را نشانگر میزان های اجتماعی نظیر فیساست که برخی از رسانه
های بسیار محبوب، توجه سایر مردم را نیز دانند. پستمحبوبیت یک پست می

 .کنند و با نرخی افزایشی، شانس بیشتری برای دیده شدن دارندجلب می
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های اجتماعی پست کنید که راهگشای نیاز مخاطبان باید محتوایی را در رسانهشما 
وکار خود انتخاب کنید. ای مناسبی را برای کسباست. البته باید کانال رسانه

کنید که متکی بر محتوای بصری است )مثل مثال اگر در صنعتی فعالیت میعنوانبه
کارایی بیشتری برای شما دارند. یا  های اینستاگرام و پینترست،صنعت مد(، شبکه
 .کنید، لینکدین مؤثرترین کانال ارتباطی شما استکار می B2B اگر برای یک شرکت

 

 (PPC) پرداخت برای هر کلیک  -۵

های تبلیغات پرداخت به ازای هر کلیک یا تبلیغات کلیکی، یکی دیگر از گزینه
پرداختی است. در این روش به یک سایت ناشر، بابت هر بار که روی لینک شما 

های های تبلیغاتی و کانالکنید. شبکهای را پرداخت میشود، هزینهکلیک می
حال روند. بااینتیک به شمار میهای اجتماعی، بهترین مقاصد اجرای این تاکرسانه

 .مناسبی به همراه دارد RIOباید ابتدا مطمئن شوید که این انتخاب، 

های ناشر اجرا کنید، اما فعالیت خود سایتتوانید تبلیغات بنر را نیز در وبشما می
هایی محدود کنید که مطمئن هستید توسط مشتریان هدف، زیاد مورد را به سایت

 .گیرندیبازدید قرار م
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 (Affiliate Marketing) ایبازاریابی رابطه  -۶

کنید و سایت خود تبلیغ میدر این روش، شما محصولات شرکت دیگری را در وب
آورند، کمیسیون دریافت ها از این طریق به دست میبه ازای درآمدی که آن

 .کنیدمی

 ایمیل مارکتینگ  -۷

ترین مارتینگ یا بازاریابی ایمیلی را یکی از مهمای، ایمیل بسیاری از بازاریابان حرفه
تک افرادی ارتباط دانند. در این روش شما مستقیماً با تکجوانب بازاریابی آنلاین می

کنید که هرروز در یک پلتفرم قدرتمند، یعنی صندوق دریافت ایمیل خود، برقرار می
 .یابندحضور می

که همیشه پیش از اضافه کردن یک ترین اصل بازاریابی ایمیلی، این است مهم
های شرکت، باید از او اجازه بگیرید. در غیر این صورت مخاطب به لیست ایمیل

اعتبار   کنید، فعالیت شما بهشما یک اسپمر خواهید بود و برخلاف آنچه تصور می
 .رساندشرکت آسیب می

، خدمات های خوب جذب مخاطب، این است که در هر ایمیلی ارسالییکی از ایده
یا مقاله  کتاب توانید یکمثال میعنوانرایگانی را به کاربران ارائه دهید. به

الکترونیکی آموزش استفاده و مصرف محصول را به ایمیل تبلیغاتی ضمیمه کنید. 
کنند. پس لینک وکار شما کمک میهای توزیع ایمیل، به ارتقای کسبلیست

اید، به همراه توضیحات کافی منتشر کردهمحتوای باکیفیتی را که در وبلاگ شرکت 
 .در مورد محصولات و خط تولید شرکت، برای مخاطبین ارسال کنید

 اتوماسیون بازاریابی  -۸

افزارهایی اشاره دارد که عملیات بازاریابی را خودکارسازی اتوماسیون بازاریابی به نرم
وظایف تکراری خود را )نظیر توانند های بازاریابی میکنند. بسیاری از دپارتمانمی

های های مبتنی بر وب( از طریق پروسههای اجتماعی و دیگر فعالیتایمیل، شبکه
 .خودکار تکمیل کنند
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 (Online PR) روابط عمومی آنلاین  -۹

سنتی است، با این تفاوت که  PR عملکرد روابط عمومی آنلاین تا حد زیاد مشابه با
هدف اصلی این تاکتیک، پوشش حضور آنلاین  گیرد.در فضای آنلاین صورت می

 .ها استسایتها و وببرند در نشریات دیجیتالی، وبلاگ

 

های عملیاتی دیجیتال مارکتینگ را ترین ابزارها و تاکتیکحالا شما مهم
ی تدوین طرح بازاریابی دیجیتال و شناسید. در مطالب آینده، شیوهمی

کنند اهداف بازاریابی شرکت کمک می ای را که به شماهای ویژهاستراتژی
 .دهیمرا محقق کنید، شرح می
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های دیجیتال، مخاطبان توانیم با ترکیب مناسب ابزارها و کانالچگونه می
سایت ما بیشتری جذب کنیم؟ مشتریان هدف از چه مسیرهایی به وب

 رسند؟می

 :ی مرتبطمقاله

o  ها، بخش اول: ضرورت، ابزارها و تاکتیکدیجیتال مارکتینگآموزش 

 ۴۶، اسمارت اینسایتس ی تحقیقاتی بازاریابی دیجیتالطبق گزارش مؤسسه

 ۱۶کنند و درصد از برندها استراتژی دیجیتال خاصی برای خود تعریف نمی
های های بازاریابی دیجیتال خود را با سایر فعالیتنامهها نیز بر درصد از شرکت

اند. ولی اگر شما طرح سازی نکردهبازاریابی، هماهنگ و یکپارچه
ای نداشته باشید، چه انتظاری از رشد و نوآوری شرکت دارید؟ شدهحساب

ها درس هایتان را بسنجید و از گذشتهخواهید خروجی تلاشچگونه می
 بگیرید؟

های ای از استراتژیوکار، سهم عمدهکه در دنیای مدرن کسب شکی نیست
نظر از اینکه  کند. صرفبازاریابی شما به دیجیتال مارکتینگ اختصاص پیدا می

، مشتریان B2B کنید یا یک شرکت خدماتیوکار آنلاینی را اداره میکسب
آموزش کنند. ما در اولین بخش امروزی بیشتر وقت خود را آنلاین سپری می

های متداول این حوزه را معرفی کردیم. در بازاریابی دیجیتال، ابزارها و تکنیک
دهیم که چگونه و طبق چه معیارهایی باید این ابزارها این مطلب، توضیح می

را کنار هم قرار دهیم تا یک استراتژی بازاریابی دیجیتال چابک را تنظیم و اجرا 
 .کنیم
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 استراتژی دیجیتال چیست؟

ی اقدامات بازاریابی آنلاین )و طور خلاصه، استراتژی دیجیتال مجموعههب
کند اهداف نهایی خود را محقق دیجیتال غیر آنلاین( است که به شما کمک می

ی عملیاتی رسیدن به اهداف دیگر یک استراتژی، برنامه عبارتکنید. به
ت که تولید مثال، هدف شما این اسعنوانی مطلوب شما است. بهچندگانه
 .درصد افزایش دهید ۲۵گذشته،   سایت خود را نسبت به ساللید وب

وکار شما، ممکن است چندین هدف استراتژی دیجیتال بسته به مقیاس کسب
ای دیجیتال مارکتینگ پویا را دنبال کند. اما اگر به اصول پایه و چندین بخش

ی آنلاین خود را هماهنگ های برنامهتوانید همهتسلط کافی داشته باشید، می
جهت با یکدیگر توسعه دهید. بیایید پیش از هر چیز، ببینیم یک کمپین و هم

بازاریابی دیجیتال چیست و بعدازآن مراحل تنظیم استراتژی دیجیتال را مرور 
 :کنیم
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 کمپین بازاریابی دیجیتال

بازاریابی قائل بسیاری از بازاریابان تفاوت چندانی بین کمپین و استراتژی 
ای طور که قبلاً اشاره کردیم، استراتژی دیجیتال مجموعهشوند. اما هماننمی

رساند. از شده میاز اقداماتی است که شما را به یک هدف مشخص و تعریف
طرف دیگر، کمپین دیجیتال مارکتینگ، اقداماتی است که ساختار استراتژی 

 .دهندشما را شکل می

گذاری تعدادی محتوای توانید کمپینی را برای به اشتراکا میمثال شم عنوانبه
اندازی کنید، تا از طریق این کانال به لیدهای محبوب و کاربردی در توییتر راه

 .بیشتری دست پیدا کنید. این کمپین بخشی از استراتژی تولید لید شما است

به یک  توجه کنید که اگر یک کمپین چندین سال ادامه پیدا کند، بازهم
شود. بلکه هنوز یک تاکتیک است که در کنار سایر استراتژی تبدیل نمی

 .دهدها، ساختمان استراتژی شما را شکل میکمپین

 چگونه یک استراتژی جامع دیجیتال طراحی کنیم
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 شخصیت خریداران را تعریف کنید -۱

شناسایی نیاز طراحی استراتژی بازاریابی )آنلاین یا آفلاین(، ترین پیشمهم
های بازاریابی دیجیتال بر اساس جزئیات مخاطبان است. بهترین استراتژی

ها و ها، مصاحبهاند. شما به کمک نظرسنجیشدهشخصیت خریداران ساخته
توانید زوایای مختلف شخصیت مخاطبان را های تحقیقی میسایر روش

هید. مهم بین، مشتریان ایده آل خود را تشخیص بدشناسایی کنید و ازاین
های های خود را از منابع معتبری تأمین کنید، زیرا فرضیهاین است که داده

کند. بهترین نادرست، استراتژی بازاریابی شما را به مسیری اشتباه هدایت می
ی تحقیقاتی، ترکیبی است از مشتریان فعلی، مشتریان بالقوه و جامعه

قرار دارند ولی با مخاطبان هدف  ی ارتباطی شماافرادی که خارج از پایگاه داده
 .همسویی دارند

اما شما برای تنظیم استراتژی بازاریابی دیجیتال، به چه اطلاعاتی نیاز دارید؟ 
محصول )پرهزینه یا   و نوع (B2C یا B2B) پاسخ این سؤال به نوع شرکت

 :آوری کنیدهای زیرا را جمعتوانید دادههزینه( بستگی دارد. برای شروع میکم

 اطلاعات کمیتی یا دموگرافیک

، Google Analytics وتحلیل وب مانندبا استفاده از ابزارهای تجزیه : مکان -۱
 .آیدسایت شما از کجا میشوید که ترافیک وبمتوجه می راحتی به

مرتبط بودن و کاربرد اطلاعات سن مخاطبان، به صنعت شما بستگی  :سن -۲
فعالیت کنید که سن مخاطبان هیچ تأثیری در ای دارد )ممکن است در حوزه

آوری این اطلاعات، نتایج تحقیقات شما نداشته باشد(. بهترین راه برای جمع
کنندگان ی مصرفشناسایی روندهای موجود مشتریان بالقوه و پایگاه داده

 .فعلی است
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کاربردی است و  B2B هایاین اطلاعات بیشتر برای شرکت :عنوان شغلی -۳
 .آیدر ساده، از بررسی سوابق مشتریان به دست میطوبه

 اطلاعات کیفی یا روانشناسی

دانید محصول و خدمات شما، پاسخگوی کدام نیاز ازآنجاکه می :اهداف -۱
 ً حال ی خوبی از اهداف کاربران دارید. بااینایده  مشتریان است، احتمال

ای پشتیبانی خدمات هتوانید با مشتریان، فروشندگان داخلی و نمایندگیمی
 .تری ثبت کنیدصحبت کنید و مفروضات دقیق

خدمات  بازهم با مشتریان، فروشندگان و نمایندگان :هاچالش -۲
ی واضحی از مشکلاتی که مخاطبانتان عمدتاً با تماس بگیرید تا ایده مشتری

 .اند، به دست آوریدآن مواجه

کند محتوای شما کمک میدرک علایق مخاطبان به  :ها و علایقسرگرمی -۳
تعاملی و مؤثرتری تولید کنید. برای مثال اگر یک برند مد هستید، باید بدانید 

 مندند؟که آیا مخاطبان شما به موضوعات فیتنس علاقه

ی شما به چه مسائلی بیشتر اهمیت کاربران و مشتریان بالقوه :هااولویت -۴
کنید، اینکه بدانید ه میرا ادار  B2B دهند؟ برای مثال اگر یک شرکتمی

دهند، اولویت می« قیمت رقابتی»را به « خدمات پشتیبانی»مشتریان 
 .اطلاعات بسیار ارزشمندی برای پیشرفت کار شما است
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 شناسایی اهداف بازاریابی و ابزارهای دیجیتال موردنیاز -۲

اهداف بازاریابی شما همیشه باید با اهداف اصلی شرکت هماهنگ باشند. 
درصد افزایش درآمد آنلاین است، شما  ۲۰وکار، مثال اگر هدف کسب عنوانبه
درصد افزایش  ۵۰سایت را عنوان بازاریاب باید تا پایان سال، تولید لید وببه

 .دهید تا فروش موردنظر را به دست آورید

 :طمقالت مرتب

کنید، باید بدانید که چگونه میزان نظر از اینکه چه هدفی را دنبال می صرف
تر اینکه، باید بتوانید این کار را انجام گیری کنید و مهمپیشرفت خود را اندازه

دهید! )یعنی ابزارهای دیجیتال مناسب را در اختیار داشته باشید(. ارزیابی 
وکار و اهداف آن بستگی دارد. اما این کارایی استراتژی دیجیتال، به نوع کسب

 .کنند در آینده استراتژی خود را اصلاح کنیدهای به شما کمک میمتریک

هستید،  HubSpot اگر مشتری نرم افزارهای بازاریابی نظیر
تمام اطلاعات مربوط به بازاریابی و فروش شما را یکجا  «گزارش» یافزونه
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شوید که کدام ابزارهایی خوب متوجه میسرعت دهد. بنابراین بهنشان می
 .اند و چه چیزهایی را باید تغییر دهیدجواب داده

 

 های بازاریابی فعلیها و کانالارزیابی دارایی -۳

های های بازاریابی در دسترس را بررسی و گزینهخواهید کانالزمانی که می
ی کنید. مطلوب را انتخاب کنید، بهتر است هدف نهایی خود را یادآور

کند ای شخصی، اکتسابی و پولی به شما کمک میهای رسانهچهارچوب
کنید، های دیجیتالی را که در حال حاضر استفاده میها و کانالابزارها، دارایی

 :بندی کنیددسته

سایت، های نظیر وبهای شخصی، داراییرسانه :های شخصیرسانه -۱
هایی هستند وبلاگ یا تصاویر و کانالهای اجتماعی، محتوای پروفایل شبکه

ها است. به عبارتی شما کنترل انحصاری این که برند یا شرکت شما مالک آن
کنید، ها پولی پرداخت نمیها را در دست دارید و برای استفاده از آنرسانه
ها را به دیگران ی استفاده از آناجازه پول طور که در ازای دریافتهمان

شود سایت شرکت منتشر میعلاوه محتوایی که خارج از وبدهید. بهنمی
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شود( اما شما مالک آن های دیگر میزبانی می)مانند وبلاگی که در سایت
 .گیردهستید نیز در این گروه جای می

هایی که محتوای شما را بدون دریافت پول، رسانه :های اکتسابیرسانه -۲
عنوان پست مهمان در سایر که بهمثال محتوایی عنوانکنند. بهمنتشر می

های آنلاین شما یا تجربه (PR) اید، روابط عمومیها منتشر کردهسایتوب
های اکتسابی را اند، همگی رسانهکاربری که مشتریان شما به اشتراک گذاشته

اند. همچنین مطبوعاتی که به نام برند شما اشاره در اختیار شما قرار داده
های مثبت محصولت شما و افراد دیگری که محتوای سیکنند، نقد و برر می

گذارند، در این گروه قرار ی خود به اشتراک میسایت یا شبکهشما را در وب
 .گیرندمی

کنند تا محتوای شما را هایی که پول دریافت میرسانه :های پولیرسانه -۳
، Google AdWords هایی نظیرمنتشر و نظر مخاطبان را جلب کنند. گزینه

های های اجتماعی، تبلیغات بومی )مانند پستهای پولی رسانهپست
ای که برای حضور در آن های دیگر( و هر رسانهسایتپشتیبانی شده در وب

 .گیرندکنید، در این گروه قرار میمستقیماً هزینه می

ی دهید، در یک صفحههایی را که مورداستفاده قرار میی شبکهحال باید همه
های شخصی، اکتسابی و بندی کنید تا تصویر واضحی از رسانهسترده طبقهگ

 .پولی داشته باشید

ممکن است استراتژی بازاریابی شما، عناصری از هر سه کانال را باهم ترکیب 
مثال شما عنوانیکدیگر، هدف بازاریابی شما را برآورده کنند. به  کند تا در کنار

سایت شرکت منتشر ک قطعه محتوا را در وبباهدف جذب مخاطبان بالقوه، ی
ی لیدها را گسترش خواهید دامنهی شخصی(. ازآنجاکه میکنید )رسانهمی

گذاری باشد. کنید که قابل اشتراکدهید، این محتوا را به شکلی طراحی می



9 

 

های اجتماعی خود ی شبکهیعنی دیگران محتوای شما را در نخستین صفحه
ی فرود نیز ترافیک بیشتری به دست رنتیجه صفحهبه اشتراک بگذارند. د

محتوا، آن موفقیت منظور حمایت ازی اکتسابی(. درنهایت نیز بهآورد )رسانهمی
کنید و های اجتماعی دیگر شرکت پست مییا شبکه بوکفیس یرا صفحه

کنید تا مخاطبان هدف بیشتری این محتوا را مشاهده ای را پرداخت میهزینه
 .کنند

تیمی برای رسیدن به یک استفاده از این سه رسانه، شبیه به مشارکت سه هم
مقصد نهایی است. البته شما مجبور نیستید لزوماً از هر سه گزینه استفاده 
کنید. مثلاً ممکن است هیچ نیازی به تبلیغات پرداختی نداشته باشید. کافی 

های بی کنید و کانالکند ارزیااست بهترین راهکاری که هدف شما را محقق می
متناسب با آن را به استراتژی دیجیتال شرکت اضافه کنید. درواقع حال متوجه 

هایی کردید و چه رسانههایی درست استفاده میشوید که از چه شبکهمی
 .حذف شدن هستندقابل
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 های شخصیریزی رسانهبررسی و برنامه -۴

شما و محتوایی است که خلق های شخصی قلب بازاریابی دیجیتال، رسانه
کند، یک محتوا است: اطلاعاتی که کنید. هر پیامی که برند شما منتشر میمی

های آید، توضیحات محصول، پستبه نمایش درمی« ی مادرباره»ی در صفحه
های اجتماعی. های رسانهیا پست اینفوگرافیک های الکترونیکی،وبلاگ، کتاب

سایت را به لید و سپس مشتری ازدیدکنندگان وبکند بمحتوا به شما کمک می
ترین بخش استراتژی دیجیتال واقعی تبدیل کنید. به همین دلیل مهم

مارکتینگ شما این است که تشخیص دهید از چه محتوایی استفاده کنید. 
درصد نسبت به سال  ۵۰خواهید نرخ بازدیدکنندگان را برای مثال اگر می

، به «ی مادرباره»ی است که محتوای صفحهگذشته افزایش دهید، بعید 
استراتژی شما کمکی کند، اما شاید یک کتاب الکترونیکی رایگان و کاربردی، 

کند محتوای شخصی قدم مؤثری محسوب شود. پروسه زیر به شما کمک می
 :موردنیاز برای رسیدن به اهدافتان را مشخص کنید

 محتوای فعلی را بررسی کنید

ها را بر اید تهیه کنید و آنازاین منتشر کردهیی که پیشفهرستی از محتوا
اساس میزان تأثیر و کارایی مرتب کنید. برای مثال اگر هدف شما افزایش لید 

اند. ممکن است، ببینید سال گذشته کدام مطالب لید بیشتری تولید کرده
ی است یک پست خاص وبلاگ، یک کتاب الکترونیکی، یا حتی یک صفحه

ی مهم این است که سایت شما بازده بیشتری داشته باشد. نکتهخاص وب
ریزی محتوای تشخیص دهید چه محتوایی خوب جواب داده و آن را در برنامه

 .آینده بگنجانید
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 های محتوای فعلی را مشخص کنیدشکاف

بر اساس شخصیت خریداران، هرگونه شکافی را که در محتوای شما وجود 
ی آموزش ریاضی هستید و طی مثال اگر یک مؤسسهعنواندارد بیابید. به

های مخاطبان، پیدا ترین چالشاید که یکی از بزرگتحقیقات خود متوجه شده
که تاکنون محتوایی در این های جذاب مطالعه کردن است، درصورتیکردن راه

ترین اولویت شما فراهم کردن مطالب مرتبط اید، مهمزمینه منتشر نکرده
های الکترونیکی منتشر . از طرف دیگر اگر متوجه شدید که کتابخواهد بود

شده روی برخی صفحات، کارایی بیشتری نسبت به وبینارها داشته و نرخ 
جای محتوای تبدیل شما را بسیار بالبرده، ممکن است تصمیم بگیرید به

منتشر « های عالی مطالعهروش»الکترونیکی با موضوع  کتاب تصویری؛ یک
 .کنید

 یک طرح تولید محتوا تنظیم کنید

اید، یک طرح تولید محتوا هایی که شناسایی کردهها و شکافبر اساس داده
توسعه دهید که مطالب موردنیاز برای دستیابی به هدف شرکت را پوشش 

 :دهد. شما باید در طرح محتوا، این موارد را لحاظ کنید

 عنوان 

 فرمت 

 هدف 

 های ارائهکانال 

  کنیدا تنظیم میچرا این طرح ر 

 سطح اولویت 
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 سپاری محتوا و تولید های بروناطلاعات بودجه )شامل منابع و هزینه
 محتوای داخلی(

 

 های اکتسابیطرح و بررسی رسانه -۵

ی ای از نقطهکند ایدههای اکتسابی پیشین، به شما کمک میارزیابی رسانه
بیشترین لیدها و تمرکز هدف فعلی خود به دست آورید. بررسی کنید که 

ای را لیست کنید. اند و بر این مبنا منابع رسانهترافیک شما از کجا آمده
افزاری، اطلاعات های منابع نرمیا گزارش Google Analytics ابزارهایی نظیر

 .دهندموردنیاز را در اختیار شما قرار می

تشر ای که در خبرگزاری یک صنعت دیگر منممکن است متوجه شوید مقاله
اید، ترافیک بسیاری زیادی به سایت شما منتقل کرده و نرخ تبدیل شما کرده

را بالبرده است. یا متوجه شوید کاربران محتوای شما را بیشتر در لینکدین به 
های گذشته، ایده و ی دادهاند. مهم این است که بر پایهاشتراک گذاشته

کنند به دست کمک می ای که به اهداف شماهای واسطهتصویری از شبکه
ی جدیدی هم پیش روی شما است، صرفاً به این حال اگر گزینهآورید. بااین
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ای از آن در اختیار شدههای ثبتاید و دادهدلیل که تاکنون آن را بررسی نکرده
 .پوشی کنیدندارید، نباید از آن چشم

 های پولیطرح و بررسی رسانه -۶

ا مراحل قبلی است. شما باید اطلاعات عملکرد این پروسه هم تقریباً مشابه ب
اید بررسی کنید ازاین مورد استفاده قرار دادههای غیر رایگانی را که پیشرسانه

هزینه  AdWords ها را بیابید. برای مثال اگر پول زیادی برایو کاراترین شبکه
د را اصلاح اید، بهتر است رویکرد خواید و نتایج مورد انتظار را کسب نکردهکرده

کنید و روی پلتفرم دیگری که سودآوری بیشتری دارد متمرکز شوید. در پایان 
ی شما خواهید در برنامههایی که میی روشنی از پلتفرماین فرایند، باید ایده
 .هایی که باید حذف شوند، داشته باشیدباقی بمانند و شبکه

 بندی و تنظیم استراتژیجمع

اید و دیدگاه های ضروری را انجام دادهریزیو برنامه تا این مرحله، تحقیقات
خواهید در استراتژی دیجیتال مارکتینگ شما لحاظ جامعی از عناصری که می

 :ایدشوند، به دست آورده

 پروفایل واضحی از مشخصات خریداران 

 یک یا چند هدف خاص بازاریابی 

 های شخصی، اکتسابی و پولی فعلیفهرست رسانه 

 های فوقزیابی عملکرد رسانهبررسی و ار 

 یک طرح تولید محتوای مطلوب 

ی این عناصر، یک استراتژی یکپارچه ایجاد کنیم. دوباره حال بابد با ترکیب همه
ی اقداماتی که در به تعریف استراتژی بازاریابی دیجیتال برگردیم: مجموعه



14 

 

ا توجه به کنند. بقالب بازاریابی آنلاین، به محقق شدن اهداف شما کمک می
توانید عناصری که در دست دارید، می  اید وتحقیقاتی که انجام داده

ی مسیر ی اقدامات موردنیاز را مستند کنید. سعی کنید نقشهمجموعه
 .بازاریابی خود را تا حد ممکن ساده و یکپارچه تنظیم کنید

ی هاز طرف دیگر شما باید استراتژی دیجیتال مارکتینگ خود را برای یک دور 
ریزی کنید و تاریخ و ترتیب اقدامات ماه( نیز برنامه ۱۲مدت )معمولً طولنی

 :آتی را مشخص کنید. برای مثال

 ای طور مداوم، هفتهکنید و بهاندازی میماه فروردین یک وبلاگ راه
 .کنیدروزرسانی میبار آن را بهیک

  پولی عرضه ماه خرداد یک کتاب الکترونیکی رایگان جدید با پروموشن
 .کنیدمی

 کنیدهای ارتقای محتوای تولیدی خود را اجرا میماه مرداد برنامه. 

 سایت را های اکتسابی، ترافیک وبماه شهریور با تمرکز روی رسانه
 .دهیدافزایش می

های توزیع یکی دیگر از مزایای این جدول زمانی، بهبود روابط با شرکا و کانال
شود. به یاد داشته ها و اهداف شما واضح و شفاف بیان میاست، زیرا خواسته

باشید که سند استراتژی دیجیتال شما، منحصر به شرکت شما است و هرگز 
مندید اگر علاقهکرد.  وکارهای دیگر توصیهتوان یک استراتژی را به کسبنمی

های آینده نیز با ابزارهای بازاریابی دیجیتال آشنایی بیشتری پیدا کنید، هفته
 .با ما باشید
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ترین عناصر بازاریابی دیجیتال است که میزان نرخ تبدیل یکی از مهم
 .دهدطور مستقیم تحت تأثیر قرار میفروش و نرخ بازگشت سرمایه را به

 

 :ی مرتبطمقاله

o  ها، بخش اول: ضرورت، ابزارها و تاکتیکدیجیتال مارکتینگآموزش 

o :استراتژی آموزش دیجیتال مارکتینگ، بخش دوم 

 

، کافی اندازی کنیدخواهید کمپین بازاریابی دیجیتال خود را راهکه میهنگامی
سایت متمرکز شوید. شما نیست که روی صفحات فرود و افزایش ترافیک وب

باید راهی پیدا کنید که این بازدیدکنندگان را به مشتریان واقعی تبدیل کنید. 
سازی نرخ تبدیل کار آسانی رسد، بهینهبرخلاف آنچه در ظاهر به نظر می

 .نیست و باید جزئیات آن را با آگاهی کامل پیش برد

 

 نرخ تبدیل چیست؟

سایت نرخ تبدیل معادل با درصدی از مشتریان بالقوه یا بازدیدکنندگان وب
کنند. این دهند یا هدف مطلوبی را برآورده میاست که اقدام خاصی انجام می

اقدامات ممکن است عضویت در خبرنامه، پر کردن فرم، درخواست اعتبار یا 
مات شرکت را شامل شود. نرخ تبدیل در بهترین حالت، خرید محصولات و خد

اید: مردم به پیشنهادات بالا به این معنی است که شما بازاریابی موفق داشته
 .ها را به سهولت به دست آورندتوانند آنمندند و میشما علاقه

https://t.me/adwheretise/234
https://t.me/adwheretise/237
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 مدیریت قیف تبدیل

شود. اغلب اوقات فرایند تبدیل مخاطبان بالقوه، به شکل یک قیف نمایش داده می
گیرند، اما هدف گرچه منابع مختلف، فازهای متفاوتی برای این قیف در نظر می

ی ی آگاهی به مرحلهاصلی تصویر کاملاً یکسان است: هدایت مشتریان از مرحله
کند خودتان را در ی مدیریت هریک از این مراحل به شما کمک میعمل. درک نحوه

 .جایگاه برتر فروش قرار دهید

 ها است. زمانی که سازی آناولین فاز تبدیل مخاطبان، آگاهمشخصاً  :آگاهی
کننده نیست، بلکه یک یک نفر با برند شما آشنا شود، دیگر صرف یک مصرف

مند کردن او به شود و شما باید راهی برای علاقهمشتری بالقوه محسوب می
 .محصولات پیدا کنید
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 رو هستید و باید تمهیدی ای روبدر این مرحله شما با مشتریان بالقوه :علاقه
 .ها را متقاعد کنید که خواهان سرویس و محصولات شما هستندبیابید و آن

 ای زمانی که نظر مشتری بالقوه را جلب کردید، باید به او دلیل و انگیزه :تمایل
بدهید تا از شما خرید کند. عواملی نظیر قیمت، ارزش برند و تدارکات، 

 .هستند بخش رایجیفاکتورهای انگیزه

 که مشتری بالقوه دست به عمل میزند، به مشتری واقعی شما هنگامی :عمل
ی بالای قیف را کنندگان اولیهشود. این گروه درصدی از مصرفتبدیل می

 .گذارنددهند که روی حجم فروش شما تأثیر میتشکیل می

 

 های افزایش نرخ تبدیلروش
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 A/B تست

سایت است های افزایش نرخ تبدیل وبیکی از تکنیک)تست تقسیم(  A/B تست
تواند بازدیدکنندگان شما را به مشتری تبدیل کند. اگر شما دو عنوان یا تیتر و می

ی بهتر مردد سایت خود در دست دارید و در انتخاب گزینهی وبمختلف برای صفحه
ی ابتدایی دو نسخهترتیب که اینتوانید از این آزمون استفاده کنید. بههستید، می

 افزایید. تستها میکنید و هر عنوان را به یکی از آنسایت آماده میی وباز صفحه

A/B ی دوم ی اول و نیم دیگر را به صفحهسایت را به صفحهدرصد ترافیک وبپنجاه
کنید و ی اقدام به عمل جایگذاری میفرستد. شما در هر صفحه، یک دکمهمی

ای که بخش بوده است. صفحهنید که هرکدام، چقدر نتیجهکدرنهایت حساب می
اند، تیتر مطلوب تبدیل بیشتری داشته، یعنی افراد بیشتری از طریق آن اقدام کرده

 .کندشما را ارائه می

حال راه را دهد و درعینگیری شما را کاهش میریسک تصمیم A/B تست
گذارد. شما باید در هر زمان، حداقل های جدید باز میو کشف فرصت خلاقیت برای

سایت شرکت اجرا کنید؛ )و در بهترین حالت چندین تست( در وب A/B یک تست
توان به یک سایت، هرگز نمیی بازاریابی، طراحی محصول و وبزیرا درزمینه

کند عملکرد خود را های مداوم به شما کمک میی حتمی رسید و آزمونتیجهن
 .جلو اصلاح کنیدروبه

 چه چیزی را باید تست کنید؟

های بزنید، بهتر است از داده« حدس»کننده را جای اینکه فاکتورهای تعیینبه
 .کنید، بیابیدها تمرکز هایی را که باید روی آنترین پروژهموجود استفاده کنید و مهم

ی رشد است و ساختار سازمانی شما بسته به اینکه شرکت شما در کدام مرحله
توانید اطلاعات رویدادها را علاوه میهای مختلفی در دست دارید. بهچیست، داده

ی وب تأثیر کنید. البته بعضی از عناصر صفحه استخراج Google Analytics از
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توانید این موارد اید، میاگر تازه کارتان را شروع کرده بیشتری در روند تبدیل دارند و
 :قرار دهید A/B را مورد تست

 کننده و معتبر استفاده کنید که تیتر: شما باید از یک عنوان قوی، قانع
پیشنهاد اصلی بازاریابی را منعکس کند. تعداد افرادی که عنوان یک مطلب 

خوانند. کنند، پنج برابر بیشتر از افرادی است که متن مطلب را میرا مرور می
درصد  ۸۰وش نرسانید، بنابراین اگر شما محصولتان را در عنوان محتوا به فر

 .ایداز زحمات خود را هدر داده

 طرح صفحه و ترتیب مطالب 

 کنندشرح پیشنهاد: آنچه مشتریان به ازای پرداخت پول دریافت می. 

 اضافه کردن یک ویدیو چه تأثیری در جذابیت رسانه ً های مختلف: مثلا
 محتوای شما خواهد داشت؟

 دو رویکرد کاملاً متفاوت را مقایسه خواهید تغییرات رادیکال: زمانی که می
 .کنید

 

 



6 

 

 ی ارزش واضح و واقعی ارائه کنیدیک گزاره

کنید. پتانسیل نرخ تبدیل شما به ارزشی بستگی دارد که برای مشتریان ایجاد می
 دقیقاً به چه معنا است؟« ارزش»ی اما گزاره

و دلیل اصلی است که یک مشتری بالقوه را به خرید از شما  انگیزه ارزش،همان
خواهند بدانند چرا باید یک تنها میدارد. به این نکته توجه کنید: مشتریان نهوامی

خریداری « شما»ول را از خواهند بدانند چرا باید آن محصمحصول را بخرند، بلکه می
 .کنند

 

 دهید؟کلمه در اختیار داشته باشید، چگونه این دلیل را توضیح می ۱۰اگر فقط 

ها و اندازه کنند با تغییر عناصر صفحه مانند رنگبسیاری از بازاریابان تلاش می
که ها و ...، نتایج را بهبود دهند. درحالیها، انگیزهها، عکسفونت، اشکال دکمه

 .ی ارزش تمرکز کنیدشما باید در اولین قدم خود، روی گزاره

باشد، یا « آمدخوش»اگر صفحه اصلی یا صفحه محصول شما، صرفاً حاوی پیام 
اید. توجه خورده فقط نام شرکت و محصولات را لیست کند، شما پیشاپیش شکست

 .ی ارزش، معادل با محصول شما نیستداشته باشید که گزاره

 توانید پیشنهاد ارزشمندی ارائه کنید؟چگونه می

ی جهات پیشنهاد شما، باید برندتان را از سایر رقبا متمایز کند. ممکن است در همه
آفرین نیاز جز یک جهت، با رقیب همگام باشید. شما حداقل به یک عنصر ارزشبه

 .ی مخاطبان تبدیل شوددارید که به انگیزه

های انحصاری یک برند است. پیشنهاد ی ویژگیدهدهنیک پیشنهاد ارزشمند، بازتاب
قدرتمند شما، باید به ارتباط مؤثر با مشتریان منجر شود و اهداف مطلوب شما را 

اید بررسی برآورده کند. به همین دلیل بهتر است پیشنهاداتی را که تاکنون ارائه داده
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تفاده کنید. اس A/B ها را بسنجید و در صورت لزوم از تستکنید، اثربخشی آن
طور واضح و قطعی بیان ی شما را بهی نهایی باید در یک عبارت واحد، ایدهگزینه

 .کند

 

 از اصطلاحات تخصصی و پیچیده پرهیز کنید

فاکتور کلیدی متقاعدسازی مشتریان، وضوح و صراحت است. فرض کنید یک 
اتوماسیون :» کند ای بیان میی ارزش خود را با چنین جملهسایت، گزارهوب

بازاریابیِ درآمد محور و راهکارهای اثربخشی فروش غیر مشارکتی در طول سیکل 
شوید که این شرکت رساند؟ آیا متوجه میاین جمله واقعاً چه مفهومی را می« درآمد

 دهد و چگونه ممکن است برای شما مفید واقع شود؟کاری انجام میچه

تخصصی پیچیده، تحت تأثیر قرار دهید؛  سعی نکنید مردم را با اصطلاحات تجاری و
 .زیرا این روش واقعاً ناکارا است
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سایت شما را نویسید؛ یعنی افرادی که وبشما محتوای خود را برای مردم می
خوانند. مدیران بازاریابی و مدیران خرید نیز در همین گروه قرار دارند. پس می

 .تنظیم کنید ها، بلکه برای مردممحتوای خود را نه برای شرکت

 

 های مخالف پاسخ دهیدبه استدلال

نظر از اینکه  هر محتوا یا پیشنهادی که ارائه کنید، مخالفانی خواهد داشت. صرف
ها آگاهانه باشد یا خیر، پذیرش پیشنهاد شما را مورد تردید قرار این مخالفت

قیماً با تر است، زیرا مستدهد. رفع این مشکلات در فروش فیزیکی بسیار آسانمی
سازید. اما در بازاریابی آنلاین، کنید و نگرانی او را برطرف میمخاطب صحبت می

ها پاسخ بهتر است تمامی تردیدهای محتمل را در نظر بگیرید و پیشاپیش به آن
 .دهید

ها و تردیدهای مشتریان فراهم کنید ی اول، فهرستی از تمامی مخالفتدر مرحله
اطلاعات لازم و تکمیلی را به محتوای فروش خود اضافه کنید. ی بعد، و در مرحله

 :فهرست شما ممکن است شامل موارد زیر باشد

 کنید )توضیح بدهید که محصول شما، چه نیازهایی شما مشکل مرا درک نمی
 کند.(را برطرف می

  چرا باید به شما اعتماد کنم؟ )اعتبارات، تجارب و جوایزی را که دریافت
 نشان دهید.(اید، کرده

 های کاربرانی که مطمئن نیستم این محصول برای من مناسب باشد )کامنت
 اند به اشتراک بگذارید.(از محصول شما راضی بوده

 تری وجود دارد )بهای محصول یا خدمات خود را در های جایگزین ارزانگزینه
 مقایسه با رقبا شرح دهید و ارزش آن را اثبات کنید.(
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ای مفید، این است که با یک نظرسنجی، میزان رضایت یا دلسردی یکی از راهکاره
ها را در لحظه، یعنی درست زمانی که بازدیدکنندگان را بسنجید و بازخورد واقعی آن

 .کنند؛ دریافت کنیدسایت شما دیدن میاز وب

 

 اعتمادسازی

به  صورت اتفاقیروید، شخص ناشناسی بهفرض کنید زمانی که در خیابان راه می
شما پیشنهاد بدهد که یک تبلت را با قیمتی بسیار مناسب از او خریداری کنید. شما 

زیاد این پیشنهاد احتمالحال بهی خوبی روبرو هستید؛ بااینمیدانید که با معامله
گوید مردم به چهار دلیل از می زیگ زیگلار .پذیرید، زیرا به او اعتماد نداریدرا نمی

 :کنندشما خرید نمی

 .پول کافی ندارند  -۱

 .به محصول شما نیاز ندارند  -۲

 .ای برای خرید ندارندعجله -۳
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 .به شما اعتماد ندارند -۴

توانید اعتمادسازی کنید. به توانید سه دلیل اول را تغییر دهید، ولی میشما نمی
سایت، اعتماد ، اضافه کردن عناصر زیر به وباستنفورد دانشگاه گزارش لابراتوار

 :دهدمشتریان را افزایش می

 راحتی بتوانند صحت ادعای شما را امکاناتی فراهم کنید که مشتریان به
اند و معتبر منتشر شده بسنجند. لینک استنادات، مقالاتی که در نشریات

همچنین منابع مرتبط را به اشتراک بگذارید. حتی اگر مخاطبان به این 
 .ایدها مراجعه نکنند، بازهم اعتبار خود را افزایش دادهلینک

 ترین سایت شما است. سادهنشان دهید که یک سازمان واقعی پشت وب
خی از مدیران و راه این است که آدرس دفتر شرکت را ذکر کنید و عکس بر 

 .مدیره، نشر بدهیدسرپرستان را به همراه فهرست هیئت

 دهید، پررنگ هایی که ارائه میتخصص سازمان خود را در محتوا و سرویس
 .کنید

 ای و مورد اعتمادی در تیم شما حضور دارندنشان بدهید که افراد حرفه. 

 ات تماس باید بینی کنید. اطلاعای برای تماس با شرکت پیشهای سادهراه
 .روشن و کامل باشد: تلفن شرکت، آدرس دفتر، ایمیل

 ای طراحی کنید، حرفهسایت خود را متناسب با صنعتی که در آن کار میوب
 .کنید

 صفحهسایت را مرتب بهمحتوای وب ً ی اخبار یا روزرسانی کنید؛ مخصوصا
 .داریدروز نگهوبلاگ شرکت را همیشه به

 کس دوست ندارد وقت ، محدودیت قائل شوید. هیچبرای محتوای تبلیغاتی
های تبلیغاتی و بنرهای آزاردهنده سایتی بگذراند که از آگهیخود را در وب
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داشته باشید، محتوای حمایتی خودتان  تبلیغات پرشده است. اگر مجبورید
 .ت واضح متمایز کنیدصور را به

 رسد. از هر نوع خطایی بپرهیزید؛ مهم نیست که چقدر کوچک به نظر می
سایت کنید اعتبار وبهای مخدوش بیش از آنچه فکر میغلط املایی و لینک

 .داریدسایت را سریع و کارآمد نگهعلاوه باید وبآورد. بهشما را پایین می

 

 های خرید را تسهیل کنیدروش

کنند. کاربران نباید امکاناتی فراهم کنید که معاملات و تجارت با شما را آسان می
تواند در عرض یکی دو دقیقه، از برای خرید، سردرگم شوند. آیا یک فرد مسن، می

 سایت شما خرید کند؟وب

در هر صفحه، مشتریان را به سمت عمل مورد نظر خود هدایت کنید. راهنمای 
 .سایت شما استترین لینک وبمهمگام خرید، بهگام

پارادوکس »های متعددی پیش روی کاربران قرار ندهید. طبق تئوری گزینه
های قابل انتخاب بیشتری داشته باشند، احتمال ، هرچه مشتریان گزینه«انتخاب
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کنید، اینکه هیچ خرید نکنند بیشتر است. اگر محصولات متنوعی عرضه می
نید. مخاطبان بالقوه نباید وقت زیادی صرف پیدا کردن فیلترهای مؤثرتری فراهم ک

 .محصول مناسب کنند

ها نام کنند. به آن کاربران را مجبور نکنید برای اولین خرید خود، در سایت ثبت
 .عنوان کاربر مهمان تست کنندی خود را بهاجازه دهید اولین تجربه

این گزینه در سراسر جهان  در صورت امکان خدمات ارسال رایگان را پیشنهاد کنید.
 .شودی خرید محسوب میترین انگیزهمحبوب

 

 ادعای خود را اثبات کنید

ی ارزش خود را با همیشه شک و تردید مردم را مفروض بدانید و هر ادعا یا گزاره
 :اند ازتوانید ارائه دهید عبارتشاهد و مدرک اثبات کنید. مدارکی که می

 ادی که با رضایت از محصولات شما استفاده افر  :تصدیق سایر مشتریان
ها را اثبات کنند. بهترین گزینه، توانند کیفیت و ارزشمندی آنکنند، میمی
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تر از سطح متوسط مخاطبان نظرات مشتریانی است که در وضعیتی پایین
 .شما قرار دارند

 ایم. ی ما اثربخشی مطالعات موردی را شاهد بودههمه :مطالعات موردی
صورت جداگانه، با تک محصول یا خدمات خود را بههای و عملکرد تکیویژگ

 .جزئیات موردبررسی قرار دهید

 به کمک مراکز مطالعاتی یا آکادمیک،  :ها و مطالعات علمینتایج آزمایش
ی تحقیقات مناسبی ترتیب دهید و سپس از نتایج آن برای پشتیبانی از ایده

 .خود استفاده کنید

 اگر یک مجله تجاری یا یک وبلاگ معتبر، محصول شما  :ثبررسی شخص ثال
ارزیابی کرده است، به آن استناد کنید و لینک مطلب را در « درخشان»را 

 .دسترس مخاطبان قرار دهید

 چیز مثل یک دموی وب، صحت ادعای شما را تأیید هیچ :ویدیوی محصول
پیشنهادی محصول ی هایی استفاده کنید که کارکرد بستهکند. از فیلمنمی

 .دهندشما را در عمل نشان می

 عناصر انحرافی را حذف کنید

خواهید مخاطبان روی یک اقدام خاص متمرکز شوند، نه اینکه با حواشی شما می
سایت شما وجود دارد که ی اول وبهایی در صفحهسایت سرگرم شوند. آیا آیتموب

 حواس مشتریان را منحرف کند؟

احتمال بیشتری مشتریان را متمرکز نگه های عملی، بهگزینههای بصری و ورودی
ها و اطلاعات غیرضروری را به حداقل برسانید تا نرخ تبدیل بالاتری دارد. لینکمی

ی جزئیات صفحات فرود و محصول، باید به نحوی کسب کنید. به بیان ساده، همه
 .مشتری را به خرید ترغیب کند

 منو را حذف یا کوچک کنید. 
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 های فرعی و هدرهای بزرگ خلاص شویداز ستون. 

 اهمیت )استوک( را حذف کنیدهای بیعکس. 

 ی فرود کنار بگذاریددر صورت امکان منوی ناوبری را از صفحه. 

 

 CTA  یدکمه

های کال ی هدف و صفحات آگهی شما، باید حاوی دکمهی محصول، صفحهصفحه
ی بعدی یک دکمه، مخاطب را به مرحلهطورکلی مؤثری باشند. به (CTA) تو اکشن

نویسی فوری، اطلاعات بیشتر یا کند. معمولاً عباراتی نظیر ناممورد نظر هدایت می
قوی و مؤثر هستند. اما شما باید پیش از  CTA خرید فوری، اسامی خوبی برای یک

بط گذاری، عباراتی را مد نظر قرار دهید که به برند، سرویس یا محصول شما مرتنام
خواهید این ابزار واقعاً به نرخ تبدیل شما کمک کند، باید علاوه، اگر میهستند. به

ی شما را صریح و روشن به مشتریان نشان دهد. نامی را انتخاب کنید که خواسته
این عبارت باید بزرگ و خوانا باشد. رنگ دکمه را نیز متضاد با سایر اجزای صفحه 

 .انتخاب کنید
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 قبا مقایسه کنیدخودتان را با ر 

دهد که عموم مردم پیش از خرید کردن، محصولات مختلف تحقیقات نشان می
افتد که کسی قبل ندرت اتفاق میکنند. بهچندین برند را با یکدیگر مقایسه می

ً م تحقیق از حصول شما را خریداری کند. به همین و بررسی سایر رقبا، مستقیما
های رقابتی دلیل بهتر است خودتان پیش از مخاطبان، محصولات را نمونه

 .های دیگر مقایسه کنیدشرکت

های اصلی نکته اینجا است که اغلب مردم، بدون تعمق زیاد فقط قیمت و ویژگی
ان وب، به مثال هنگام انتخاب یک میزبعنوانکنند. بهمحصولات را مقایسه می

عنوان یک کنند و این دست شما را بهفضای سرور و پرداخت ماهیانه نگاه می
گذارد تا متوجه شوید باید چه چیزهایی را در اولویت قرار دهید. متخصص بازمی

ً فاکتورهایی را که از مزیت بیشتری برخوردارند، پررنگ کنید و اگر قیمت  ترجیحا
 .علت آن را توضیح دهید محصول شما بالاتر از سایرین است،

ها در یک جدول است. ولی ی محصولات، درج مشخصات آنی سنتی مقایسهشیوه
 .تری برای این کار پیدا کنیدهای بهتر و خلاقانهتوانید راهشما می

ی محصول، این است که کاربران ی مقایسهیکی دیگر از مزایای اضافه کردن صفحه
زمان ها بتوانند چندین محصول را همارد. اگر آندسایت شما بازمیرا از ترک وب

ی سایت دیگری بروند؟ این امر همهکنار یکدیگر مشاهده کنند، چرا باید به وب
ها دارد، ولی مسلماً بخشی از آنسایت شما نگه نمیبازدیدکنندگان اتفاقی را در وب

 .را برنده خواهید شد
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 کاهش ریسک

ای نامهریسک نیست و شما باید پیشنهاد یا ضمانت هیچ معامله و تراکنشی خالی از
فود مثال یک فستعنوانارائه کنید که این ریسک را تا حد ممکن کاهش دهد. به

دهد و در غیر این دقیقه تحویل می ۳۰کند که سفارش پیتزا را در عرض اعلام می
های مشتریان است کند. زمان تحویل، یکی از نگرانیصورت اصلاً پولی دریافت نمی

فود اعلام دهد. در حقیقت این فستو این تضمین، ریسک معامله را کاهش می
دهد. ها پاداش هم میگرداند، بلکه به آنتنها پول مشتریان را بازمیکند که نهمی
شود و ضمانت جبران دارد. شما نیز ترین نوع تضمین محسوب میروش قوی این
وکار خود ، بهترین راهکار کاهش ریسک را برای کسبA/B توانید به کمک تستمی

 .پیدا کنید

های بازاریابی دیجیتال متمرکز ی پایانی اینکه اغلب برندها به حدی روی کمپیننکته
های خود را بسنجند. به یاد داشته د تاکتیککنند عملکر شوند که فراموش میمی

باشید که معیارهای کلیدی بازاریابی مانند نرخ کلیک، نرخ بازده، تعداد بازدید از 
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های ی فعالیتصفحات و اثرگذاری ابزارها را ارزیابی کنید. هدف نهایی همه
کند سازی نرخ تبدیل به شما کمک میبازاریابی، افزایش میزان فروش است و بهینه

استراتژی دیجیتال مارکتینگ خود را با توجه به فاکتورهایی که عملکرد بهتری دارند، 
 .اصلاح کنید
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گیری و ارزیابی نتایج های دیجیتال مارکتینگ، اندازهکلید موفقیت استراتژی
ها و تشخیص الگوها و روندهایی است که مسیر هدف نهایی شرکت را هموار کمپین

 .کنندمی

 

 :ی مرتبطمقاله

o  ها، بخش اول: ضرورت، ابزارها و تاکتیکدیجیتال مارکتینگآموزش 

o :استراتژی آموزش دیجیتال مارکتینگ، بخش دوم 

o  تبدیل نرخ سازی بهینهش سوم: دیجیتال مارکتینگ، بخآموزش 

 

کنیم، عناصر مختلفی را کنار اندازی میزمانی که یک کمپین بازاریابی دیجیتال راه
حال بسیاری نهایی دست پیدا کنیم. بااین  دهیم تا به هدف مطلوب وهم قرار می

های بازاریابی ترین فاکتوری که موفقیت فعالیتکنیم که مهماز اوقات فراموش می
 .های کمپین استوتحلیل دادهآوری و تجزیهزند، جمعرا رقم می

های بازدید کاربران و الگوی کند بهترین کانالوتحلیل داده به شما کمک میتجزیه
سایت سایت مشخص کنید و متوجه شوید چه صفحاتی از وبها را در وبرفتاری آن

ید چه صفحاتی از ترافیک شوشما، بازدیدکنندگان بیشتری دارد. همچنین متوجه می
ها یا تصاویر، ها را با استفاده از کلیدواژهکمتری برخوردارند و چگونه باید محتوای آن

های کمپین ارتقا دهید. درواقع استراتژی افزایش نرخ تبدیل، مستلزم آنالیز داده
 .بازاریابی آنلاین شما است

ن است که بهترین زمان برای ارسال کارگیری ابزارهای آنالیز، اییکی دیگر از مزایای به
تر اتخاذ تر و دقیقکنید و تصمیمات کلیدی را سریعپیام به مخاطبان را پیدا می

 .کنیدمی

 

https://t.me/adwheretise/234
https://t.me/adwheretise/237
https://t.me/adwheretise/244
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 :ی زیر خواهد بودرویکرد تحلیلی شما شامل سه مرحله

 هاثبت داده 

 هاوتحلیل دادهتجزیه 

 ها )و تکرار آن(تفسیر داده 

وتحلیل اصولاً باید چه اطلاعاتی را تجزیه شود این است کهسؤالی که مطرح می
آوری کنید؟ کنید؟ چگونه و با استفاده از چه ابزارهایی باید این اطلاعات را جمع

 :کندها، نقاط تمرکز رویکرد شما را تعیین میدرواقع پاسخ به این پرسش

 گیری کنیم؟چه چیزی را اندازه 

 گیری کنیم؟چگونه اندازه 

 ایم، چگونه مورداستفاده قرار دهیم؟گیری کردهآنچه را که اندازه 

 

 گیری کنیم؟چه چیزی را اندازه

وکار شما بستگی دارد. به اهداف پاسخ نهایی به این سؤال، به مسیر کسب
نوعی در دهید، بهی اقدامات آنلاینی که انجام میکنید. همه وکار خود نگاهکسب

وکار شما راستای اهداف نهایی شرکت شما است. بنابراین اگر هدف اصلی کسب
کنید که درآمدزایی های اجتماعی را انتخاب میکسب درآمد است، آن دسته از شبکه
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فکر کنید، بلکه اگر  بیشتری دارند. البته منظور این نیست که صرفاً باید به فروش
از طریق فاکتورهایی نظیر افزایش تعاملات، رشد مخاطبان بالقوه و دسترسی به 

کنید تا به اهدافتان برسید، باید بدانید که این فاکتورها چگونه ها، استفاده میآن
 .شوندبه درآمد تبدیل می

تخاب هایی را انKPI ها، این است کهترین اشتباهات شرکتیکی از بزرگ  -۱
توانند میزان وکارشان باشد. درنتیجه نمیکنند که در راستای اهداف کسبنمی

 .دهندآل پیشرفت را تشخیص نمیهای ایدهرا بسنجند و فرصت KPI موفقیت

بسیار طبیعی است که در انتخاب بهترین فاکتورها مردد شوید. هرچه فضای 
شوند، بیشتری معرفی می وتحلیلشود و ابزارهای تجزیهتر میدیجیتال گسترده

کنند که ها، مقالات و سمینارهای مختلف، دریایی از معیارها را توصیه میوبلاگ
حل این است که مشخص پذیر نیست. راهها امکانمتمرکز شدن روی تمامی آن

مثال عنوانوکار شما ضروری است. بهیک از این معیارها برای کسبکنید کدام
ای دارد، ولی این معیار چگونه به العادهانداز فوقوئرها چشمافزایش هواداران و فال

 کند؟وکار شما کمک میکسب

اند، گرچه بیشتر بازاریابان در انتخاب فاکتورهای قطعی و نهایی با مشکل مواجه
دهند: افزایش درآمد، وکار خود را چنین شرح میها اهداف کسبی آنولی همه

نرخ تعاملات کاربران. خوشبختانه اگر اهداف افزایش آگهی از برند، افزایش 
های اجتماعی خود را تعیین  KPI توانیدراحتی میوکار را درست بشناسید، بهکسب
 .کنید

وکار شما پس در اولین قدم، باید فاکتورهایی را بیابید که در تحقق اهداف کسب
 .کنندتری ایفا مینقش مهم

دهید در حال حاضر مورداستفاده قرار می هایی را کهی دوم، پلتفرمدر مرحله  -۲
دانید، طور که میو غیره. همان اینستاگرام،یوتیوب ،توییتر ،بوکفیس :بررسی کنید

دسترسی یکسانی برخوردار نیستند. های اجتماعی از فاکتورهای قابلی شبکههمه
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سطح »های بوک اینسایت، حجم بالایی از دادهکه فیسمثال درحالیعنوانبه
کند، توییتر آنالایتیکس چنین اطلاعاتی را در را ارائه می« ستسطح پ»و « صفحه

پذیر آسانی امکانگذارد. درنتیجه مقایسه کردن این دو پلتفرم بهاختیار شما نمی
های استاندارد که به شما جز اعلانهای اجتماعی، بهعلاوه برخی از شبکهنیست. به
ای را عرضه اید، هیچ دادهدهند چند بازدید یا کامنت دریافت کردهنشان می

 .کنندنمی

آوری کنید، ها جمعتوانید از خود پلتفرمهایی را مینظر از اینکه چه دادهصرف
فهرستی از تمام فاکتورهای موردنیاز اهدافتان را بنویسید و سپس مشخص کنید 

ل مثاعنوانآورید. بههرکدام از این فاکتورها را برای هر شبکه، چگونه به دست می
ها، به ها، کامنترا بیابید، باید تعداد لایک« حجم تعاملات»خواهید اگر می
برای توییتر تعداد  ها را مشاهده کنیدها و حتی تعداد کلیکگذاری پستاشتراک
 ها ClickThrough ها، فیوها وها، ریتوییتمنشن

ردارید و باید ی اجتماعی را در اختیاحالا شما فهرستی از فاکتورهای هر شبکه  -۳
شوند. برخی از وکار شما منجر میها، به رشد کسبیک از آنبررسی کنید که کدام

شوند، مثل حجم مشارکت و تعاملات این فاکتورها اولویت ثانویه محسوب می
ها هم معیارهای اولیه هستند نظیر نرخ بازدید از سایتی که از کاربران. برخی از آن

 KPI های اولیه، به معنای واقعیشده است. شاخصهای اجتماعی منتقلشبکه

 شما است: شاخص کلیدی عملکرد. به یاد داشته باشید که هر فاکتور لزوماً یک

KPI نیست، بلکه KPI  فاکتوری است که چگونگی عملکرد شما را در راه رسیدن به
 .دهداهداف نشان می

کنید، ذیر تمرکز میپوکار مقیاسکه شما روی اهداف یک کسبدرحالی :یادآوری
مثال اگر عنوانها را فراموش نکنید. بهگیری اهداف تیم و دپارتمانسنجش و اندازه

حضور دارید، فاکتورهای شما بیشتر در ارتباط با « نظارت بر مشتریان»در تیم 
 .های دیگر استها و متفاوت با فاکتورهای تیمسرویس



5 

 

 

 گیری کنیم؟چگونه فاکتورها را اندازه

های تحلیلی متعددی وجود دارند که جوانب مختلف دیجیتال مارکتینگ را روش
گیری هستند، ولی اندازهکه اغلب اطلاعات قابلعلاوه، درحالیدهند. بهپوشش می

 .ها رایگان نیستی آندسترسی به همه

ها، وتحلیل دقیق و علمی دادهی تجزیهی از اوقات، یکی از موانع بازدارندهبسیار
طور ویژه توانیم هیچ ابزار تحلیلی خاصی را بهکه ما نمیفاکتور بودجه است. درحالی

های شما را KPI  تواندکنیم از انتخاب ابزاری که نمیپیشنهاد کنیم، ولی توصیه می
 .گیری کند، خودداری کنیداندازه

ای که در اختیاردارید، بسیاری از ابزارهای مختلف آنالیز داده، نظر از بودجهصرف
ً با یکدیگر مشابه وکار شما منظور انتخاب بهترین ابزاری که با کسباند. بهتقریبا

 :های زیر توجه کنیدهمخوانی دارد، به توصیه
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 های اجتماعیگیری رسانهابزارهای اندازه

ها نیز به کنند. برخی از آنگیری میهای شما را اندازهاین ابزارهای کارایی فعالیت
ید عملکرد رقبا را توانترتیب میایندهند رقابت بازار را بررسی کنید. بهشما اجازه می

وکار خود بسنجید، یا بهترین تولیدکنندگانی که در صنعت شما در مقایسه با کسب
ها خوب جواب هایی را که به آنکنند را زیر نظر قرار دهید و تاکتیکفعالیت می

 .دهد، بشناسیدمی

Simply Measured : ی های اجتماعی، که کلیهیک ابزار آنالیز کامل شبکه
دهد. این ابزار در حال حاضر ی شخصی و اکتسابی یک شرکت را پوشش میهارسانه

کند و بوک، توییتر، گوگل پلاس، لینکدین، پینترست و تامبلر پشتیبانی میاز فیس
کلی  نیز قابل ادغام است که در این صورت نمای  Google Analytics حال بادرعین
سایت خصوصی، های اجتماعی و چه وبهای دیجیتال شرکت را چه در رسانهتلاش

 .کشدبه تصویر می
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Socialbakers Analytics: های اجتماعی، به سوشال بیکرز علاوِه بر تحلیل شبکه
دهند عملکرد خود را با سایر رقبای حاضر در صنعت، مقایسه ها فرصت میشرکت

 .کنند

Falcon Social: جانبه محسوب ی اجتماعی همهفالکون سوشال یک مجموعه
های های اجتماعی، خدمات مدیریت رسانهشود که علاوه بر پشتیبانی شبکهمی

 .کنداجتماعی و ردیابی بازخوردها را نیز ارائه می

Adobe Social: های یابی رسانهخدمات ادوبی سوشال عبارت است از داده
اجتماعی، پیگیری بازخوردها و انتشار محتوا. این ابزار با فضای ابری سایر خدمات 

 .شودسازی میادوبی، همگام

Hootsuite:  این ابزار درواقع یک نیروگاه اجتماعی است که هم خدمات مدیریتی
وتحلیل جامعی را پیش روی هم راهکارهای تجزیهدهد و بسیار قدرتمندی ارائه می

 .گذاردها قرار میشرکت

 

 های اجتماعیابزارهای گوش دادن به رسانه

دهند ها اجازه میدرواقع ابزارهایی هستند که به شرکت« گوش دادن»ابزارهای 
مکالمات آنلاین را بر اساس کلمات کلیدی و روندها، ارزیابی کنند. برخی از این 

کنند. اگر های خبری را هم پیگیری میا منابع غیراجتماعی و حتی سایتابزاره
خواهید بهترین پلتفرم پیگیری مکالمات و بازخوردهای آنلاین را انتخاب کنید، می

 .کنندگان را فراموش نکنیدتحلیل تمایلات مصرف

کنند که مایند همانند یک موتور جستجوی هوشمند عمل میابزارهایی نظیر دیجی
ها با استفاده از معیارهایی سنجند. این پلتفرمثربخشی هر قطعه از محتوا را میا

کنند که چه ها و بازدیدکنندگان، مشخص مینظیر تعداد فالوئرها، منشن
 .بردسایت را بالاتر میهایی بازدهی وبکانال
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 ابزارهای آنالیز وب

وکار شما است، باید کارایی عملکرد، نرخ سایت شرکت بخشی از کسباگر وب
ترین و گیری کنید. برخی از رایجبازدیدکنندگان و بازدیدهای هر صفحه را اندازه

 :اند ازاضر، عبارتمفیدترین ابزارهای حال ح

۱-- Google Analytics خواهید از یک ابزار تحلیلی رایگان استفاده کنید؛اگر می 

Google Analytics ی ی پیش روی شما است. گرچه گوگل نسخهترین گزینهجامع
هم ی رایگان آنها عرضه کرده، ولی نسخهی سازمانپریمیوم این پلتفرم را ویژه

 .کندآوری و ارائه مییاز شما را جمعهای موردنتمام داده

۲-- GoSquared دهد و به بازاریابان ی حال نشان میسایت را در لحظهعملکرد وب
های مختلف کمپین گیری کنند و درک جامعی از بخشتر تصمیمکند سریعکمک می

 .به دست آورند

 ۳-- Moz های هوتحلیل شبکوتحلیل جستجو، تجزیهاین پلتفرم خدمات تجزیه
صورت ها را بهوتحلیل لینکاجتماعی، بررسی بازخوردها و نظرات آنلاین و تجزیه

علاوه اطلاعات بازاریابی داخلی، تصویرسازی کند. بهها ارائه میدقیق به شرکت



9 

 

انداز بازار رقابتی و های سفارشی، چشمها در طول زمان، گزارشعالی داده
 .خدمات دیگر این پلتفرم هستندهایی برای بهبود عملکرد نیز توصیه

۴-- Webtrends ترندز پلتفرم تخصصی آنالیز وب و تلفن همراه است که امکان وب
ترین کند. قویهای اجتماعی را فراهم میی رسانهوتحلیل یکپارچهتجزیه
کند عبارت است از سنجش چندکاناله، هیت هایی که این پلتفرم ارائه میویژگی

 .سایتگذاری و ترافیک وبنلاین، نست و هدفسایت، تست آمپ وب

 

 

 ابزارهای آنالیز سئو

ً به شود، ولی در این ی آنالیز شناخته میی ممنوعهعنوان منطقهگرچه سئو غالبا
کنند کارایی سئوی ی بسیار خوبی وجود دارند که به شما کمک میزمینه نیز ابزارها

 .سایت خود را بسنجیدوب

۱-- Google Analytics حسابزمانی که حساب گوگل وب مستر خود را به 

Google Analytics های مختلف سئو دسترسی خواهید کنید، به گزارشلینک می
 ها و نرخن اثرگذاری لیست واژهسایت، تعداد بازدیدها، میزای وبداشت که رتبه

CTR دهدرا به شما نشان می. 
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۲-- Moz های آنالیز سئو که صرفاً اطلاعات استاتیک سئو را یکی از بهترین پلتفرم
دهد چگونه حضور آنلاین شما، دز طول زمان روی دهد، بلکه نشان مینمایش نمی

 .گذاردسایت تأثیر میسئوی وب

۳-- Hubspot  هاب اسپات به تمام ابزارهای محتوای شما متصل ابزار سئوی
سازی کنید. هاب سایت خود را بهینهتوانید کل وبراحتی میشود، بنابراین بهمی

های روشنی برای رفع اسپات در نمایش فوری خطاهای سئوی شما، دستورالعمل
 .کنداین مشکلات ارائه می
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 ها استفاده کنیم؟چگونه از خروجی پروسه

های موردنظر را به ها را تنظیم کردید و دادهازاینکه فرایندهای ارزیابی مدرکپس
آمده استفاده کنید؟ پیش از هر دستهای بهدست آورید، چگونه باید از خروجی

 :اقدامی، به نکات زیر توجه کنید

 کنید، اگر برای نخستین بار کارایی کمپین دیجیتال خود را ارزیابی می
ه در دست دارید آماری استاتیک هستند که عملکرد دیجیتال نمودارهایی ک

مرورزمان و با دهند. بهی خاص نشان میمارکتینگ شما را در یک دوره
کنید و فراز و فرودهای های بیشتر، روند و الگوی این آمارها را کشف میتست

شما  بینید، که درواقع بیانگر بهبود یا نزول عملکردفاکتورهای انتخابی را می
 .است
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 اید، مستلزم اقدامات واقعی که نتایجی که به دست آوردهی دوم ایننکته
هستند! ممکن است این اقدام، یک تغییر جزئی )یا عمده( در استراتژی 
بازاریابی دیجیتال شما باشد. شاید در مسیر درست حرکت کنید و صرفاً به 

تغییراتی که در تری نیاز داشته باشید. درهرصورت های دقیقگذاریهدف
شده طراحی های تحلیلکنید، باید بر اساس دادهاستراتژی خود لحاظ می

 .شوند

 اید، زده نشوید! گرچه نتایجی که به دست آوردهی سوم: زیاد هیجاننکته
ها کاربردهای بسیار زیادی دارند، ولی لزوماً نباید خودتان را در دریای داده

 .ها را نداریدی کنید که توانایی مدیریت آنغرق کنید و فاکتورهایی را پیگیر

 

فایده نبوده، این مراحل را تکمیل های شما بیاما برای اینکه مطمئن شوید تلاش
 :کنید

 یک جریان کاری گزارش دهی تنظیم کنید

پایان بیفتید که به هیچ تغییری منجر های بیخیلی ساده ممکن است به دام گزارش
ی شرکت را نباید فقط فهرست وظایف روزانه نویسی شماشوند. گزارشنمی

برای تیم و « های مبتنی بر دادهدستورالعمل»بلکه باید شامل  تر کند،طولانی
 .تر باشدوکاری بزرگکسب

 افق دید شرکت را گسترش دهید

بینند. های داده را میمطمئن شوید که دیگران، این تغییرات جدید حاصل از گزارش
های دیگر دارید، ها و دپارتمانها و وبینارهایی که با تیمسطی جلسات کاری، تما

های بازاریابی دیجیتال شما اجازه دهید همکاران داخل و خارج از سازمان، پیشرفت
را مشاهده کنند. این امر اعتبار شرکت شما را افزایش داده و نرخ آگاهی از برند را 

 .بردبالا می
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 تصل کنیدآمده را به یکدیگر مدستنتایج به

های وتحلیل شبکههای آنالیز وب و تجزیههیچ دلیلی وجود ندارد که خروجی
ها را کنار یکدیگر قرار ندهید، اجتماعی، از یکدیگر جدا باشند. اگر نتایج تحلیل

دهد سایت را تحت تأثیر قرار میشوید محتوای شما چگونه ترافیک وبمتوجه نمی
های آنلاین ها ارتباط برقرار کردید، فعالیتیکه بین این خروجو برعکس. هنگامی

 .کنیدو تأثیرشان را بر جوانب مختلف برند، بهتر درک می

زمانی که این مراحل را به پایان بردید، یعنی هدف بازاریابی خود را همسو با هدف 
کنند را نهایی شرکت انتخاب کردید، فاکتورهایی که به این اهداف کمک می

گیری و سنجش این فاکتورها انتخاب کردید ار مناسب برای اندازهتشخیص دادید، ابز 
ی بازاریابی، ها را به دست آوردید، با توجه به محدودیت بودجهو خروجی تحلیل

های اندازی کنید و ببینید استراتژیکمپین بعدی دیجیتال مارکتینگ را راه
 .کنندشده، تا چه حد به درآمدزایی شما کمک میاصلاح
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 یهمه به یکسانی تاکتیک آیا که گیردمی شکل اساس این بر بازاریابی، متدولوژی
 .دهیدمی انتخاب حق هاآن به یا کنیدمی تحمیل مخاطبان

 

 Outbound) برونگرا بازاریابی و( Inbound Marketing) گرادرون بازاریابی

Marketing)، ا  سبک دو  هرکدام، در موفقیت برای که هستند بازاریابی متفاوت کامل
 دیجیتال آموزش از قسمت این در. داریم نیاز خاصی ابزارهای و ریزیبرنامه به

 کنیممی بررسی و دهیممی توضیح را روش دو این هایچالش و مزایا مارکتینگ،
 را برونگرا و گرادرون هایاستراتژی از ترکیبی چه باید وکار،کسب نوع به بسته که

 .کنیم انتخاب

 :ی مرتبطمقاله

o  ها، بخش اول: ضرورت، ابزارها و تاکتیکدیجیتال مارکتینگآموزش 

o :استراتژی آموزش دیجیتال مارکتینگ، بخش دوم 

o تبدیل نرخ سازی آموزش دیجیتال مارکتینگ، بخش سوم: بهینه 

o  ینارم: آنالیز کمپین های آنلدیجیتال مارکتینگ، بخش چهآموزش 

 

 بازاریابی برونگرا چیست؟

کنید و منتظر هایی است که شما به مشتری تحمیل میبازاریابی برونگرا شامل پیام
سبک از بازاریابی را های او را ببینید. به همین دلیل این مانید تا واکنشمی

کنید توجه مخاطبان را از نامند؛ زیرا شما در حقیقت تلش مینیز می« اندازوقفه»
ها را به سمت اند منحرف کنید و آندهند یا تصمیمی که گرفتهکاری که انجام می

 .محصولات خودتان جذب کنید

https://t.me/adwheretise/234
https://t.me/adwheretise/237
https://t.me/adwheretise/244
https://t.me/adwheretise/245
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های مستقیم، اند از : نامههای کلسیک بازاریابی برونگرا عبارتبرخی از نمونه
 .بنری تبلیغات های انبوه ومارکتینگ، ایمیلتله

 :های رایجتاکتیک

 ورهای جستجوتبلیغات در موت 

 سایت یا پرداخت بابت هر کلیکپرداخت به ناشران وب (PPC) 

 های بازرگانیآگهی 

 تماس مستقیم و تصادفی 

 ارسال ایمیل به یک فهرست از لیدها 

های آزاد و بازدیدکنندگان از مثال: یک آژانس املک لیست لیدهای خانه
در طول هفته کند. سپس آوری میهای خریدوفروش املک را جمعسایتوب

کند و همچنین تبلیغات بنر خود های خود را به ایمیل این افراد ارسال میخبرنامه
سپارد. این آژانس امیدوار است که خریداران خانه، های مرتبط میسایترا به وب
 .های او پاسخ بدهندبه ایمیل

کنید، این بازاریاب است اندازی مینکته: زمانی که یک کمپین بازاریابی برونگرا راه
علوه اغلب کند. بهبندی و کانال تعاملت را انتخاب مینه خریدار که موضوع، زمان
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ی آن را قطع کنید، متوقف ای که هزینههای برونگرا، از همان لحظهتاکتیک
 .شوندمی

ها هنوز هم برای بازاریابان باارزش هستند؛ ولی ازآنجاکه رفتار و این تاکتیک
ها تا حد در طول زمان تغییر کرده، امروزه تأثیرگذاری آن اینترنت ترجیحات کاربران

 .یافته استزیادی کاهش

ی خرید خود را در دست داشته دهند کنترل پروسهخریداران مدرن ترجیح می
ا اصرار کند که محصولاتش را بخرند. آنباشند.  ها متمایل نیستند شرکتی مستقیما

ا ترجیح می کنند و تنها زمانی  تحقیق دهند خودشان در مورد محصولیمشتریان غالبا
 .اشند که تصمیمات خرید خود را اتخاذ کردندکنندگان تماس داشته ببا عرضه
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 گرا چیست؟بازاریابی درون

ا با تاکتیکبازاریابی درون های شود که با روشهایی تعریف میگرا، عموما
گیری خریداران مدرن، همسویی دارند. این سبک از بازاریابی به شما کمک تصمیم

های ضروری، پیام هایکند پس از تحقیق در مورد مخاطبان و دریافت مشاورهمی
ی خرید هماهنگ کنید. به همین دلیل بازاریابی خود را با هر مرحله از پروسه

 .شودنیز نامیده می« مجاز»گرا، بازاریابی درون

دهید محتوای آنلین شما را بیابند و پس در این روش، به مخاطبان بالقوه اجاره می
ا قدرت که متمایل بودند، با شماز ارزیابی آن، درصورتی ا وارد تعامل شوند. اصولا

کنید بستگی دارد و مارکتینگ شرکت شما، به قدرت محتوایی که منتشر می
 .ی خرید خود را در دست دارندکنید که مشتریان کنترل پروسهترتیب تأکید میاینبه
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، یعنی فرایندی که سفر مشتریان گرای شرکت شما، باید بانکته: بازاریابی درون
کنند، سازگاری داشته حل آنلین طی می طور طبیعی برای پیدا کردن یک راهها بهآن

 :توانیم در مراحل زیر خلصه کنیمباشد. سفر خریدار را می

 حلی برای مشکلی فعلی خود،  دنبال راهمشتری بالقوه، به  :ی آگاهیمرحله
 .یا کسب یک فرصت است

 مشتری بالقوه مشکل خود را موردبررسی قرار  :ی سنجش و بررسیمرحله
 .های موجود آگاه استحل داده، آن را درک کرده و از راه

 مشتری بالقوه طیف محدودی از محصولات یا خدمات  :گیریی تصمیممرحله
 .ها را انتخاب کندو باید یکی از آنرا در نظر گرفته است 

فروشد و حالا های فانتزی میمالک شرکتی است که جوراب« مری»مثال،  عنوانبه
وکار در حال های بازاریابی مناسبی است که به کسببه دنبال ترکیبی از استراتژی

 گذاری کند،خواهد روی درآمد بلندمدت خود سرمایهکند. او که میرشد او کمک می
توانند خدماتی شود که میدر جریان تحقیقات بازاریابی با چندین آژانس آشنا می

شویم به او ارائه کنند که با نیازهای او هماهنگ است. با این مثال آشنا متوجه می
 :اند ازگرا مطابق با سفر مشتری عبارتهای بازاریابی درونکه تاکتیک

 وبلگ نویسی 

 های اجتماعیمدیریت رسانه 

 بازاریابی ایمیلی 

 تولید محتوا 

 جذب لید 

 سئو 
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 راگرا و برونگمزایا و معایب بازاریابی درون

 مزایای بازاریابی برونگرا

تر است. اگر در حال فرض سادهطور پیشاجرای تاکتیکهای بازاریابی برونگرا، به
حاضر از تعداد زیادی لید برخوردارید و کیفیت این مجموعه نیز برای شما 

های بازاریابی برونگرا استفاده توانید از تاکتیکسادگی میبخش است، بهرضایت
 .کنید

از بازاریابی، محتوا و خدمات یکسانی را به تمام مخاطبان بالقوه عرضه  این سبک
 .ها روی تبلیغات شما کلیک کنندکند و کافی است که آنمی

اگر زمان یا مهارت کافی برای تولید محتوای باکیفیت در اختیار ندارید، بازاریابی 
ی نظیر بیلبورد یا بنر علوه، اگر تبلیغاتبرونگرا بهترین راه پیش روی شما است. به

دهید. خوبی گسترش میی مخاطبان خود را بهخوبی اجرا کنید، حوزهسایت را بهوب
شناختی مردمی است که در آن ناحیه زندگی البته این امر مستلزم تحقیقات روان

ا می کنند. یک بیلبورد زیبا، حتی ممکن است حال و هوای یک منطقه از شهر را کامل
العکس، نصب بیلبوردها یا بنرهای شلوغ و هیجانی، در نواحی / عوض کند و ب
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ا معکوسی بر مخاطبان سایتوب هایی که از تردد زیادی برخوردارند، تأثیر کامل
 .خواهند داشت

 معایب بازاریابی برونگرا

ترین مشکل بازاریابی برونگرا این است که حتی اگر اجرای موفقی داشته باشد، مهم
ا همه اند، به مشتری واقعی تبدیل فرادی را که با آن ارتباط برقرار کردهی الزوما

مثال شاید من روی لینک شما کلیک کنم تا کنجکاوی شخصی عنوانکند. بهنمی
 .وجه برنامه و تمایلی برای خرید از شما نداشته باشمهیچخود را برطرف کنم؛ ولی به

ازاین اشاره شد، این است که پیش طوریکی دیگر از معایب بازاریابی برونگرا، همان
شود. بنابراین شما ها، اجرای آن نیز متوقف میمحض متوقف کردن هزینهکه به

ا اصلح کنید یا ارتقا دهید. هرچند تأکید بر  محتوایی در دست ندارید که آن را دائما
 .ندی یکدیگر باشکنندههای تبلیغاتی نیز باید در طول زمان تداعیاین است که آگهی

بری است. اگر از کیفیت لیدهای خود ی زمانو درنهایت، بازاریابی برونگرا، پروسه
ا این سبک  رضایت ندارید یا ناچارید حجم بالایی از لیدها را مدیریت کنید، احتمالا

 .بازاریابی به شما کمک زیادی نخواهد کرد
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 گراای بازاریابی درونمزای

آن گروه از مخاطبان بالقوه که در جستجوی محتوایی هستند که راهکاری برای درد 
احتمال بیشتری در قسمت پایین قیف خرید قرار  ها ارائه داده باشد، بهفعلی آن

کنند گرا ازآنجاکه احساس نمیگیرند. به عبارت ساده، مخاطبان بازاریابی درونمی
است، با انتخاب خود نرخ تبدیل را افزایش شده  ها تحمیلی خاصی به آنگزینه

 .دهندمی

شوند، از کیفیت به همین علت لیدهایی که از طریق بازاریابی اینباند جذب می
مشتری واقعی، به انرژی و زمان   ها بهبالاتری برخوردارند و بازاریابان برای تبدیل آن

 .کمتری نیاز دارند

آفرینی متمرکز نباند، این است که روی ارزشترین نقاط قوت بازاریابی اییکی از مهم
ی سفر مشتری هماهنگ گرا با نقشهعلوه ازآنجاکه بازاریابی درونشود. بهمی

کند و برخلف بازاریابی برونگرا، در است، ارتباط مشتریان را با برند شما تقویت می
 .رسدزمان مناسب به دست مخاطبان می

نرخ بازگشت سرمایه( بلندمدت است. ) ROIگرا، رونیکی دیگر از مزایای بازاریابی د
های بعدی بیشتری نیاز دارد و در گذاریطورکلی این سبک از بازاریابی به سرمایهبه

مرورزمان حضور آنلین شما وضوح چند ماه اول، نتایج کمتری خواهد داشت. اما به
آورید. علوه می ی بهتری به دستکند و در موتورهای جستجو رتبهبیشتری پیدا می

های آتی کمتری توانید محتوای پیشین خود را ارتقا دهید، هزینهبر آن ازآنجاکه می
 .شویدمتحمل می

 گرامعایب بازاریابی درون

صورت هدفمند از طرف دیگر، محتوایی در جذب مخاطب موفق خواهد بود که به
مار، بین شش ماه تا شده باشد که مستلزم کار دقیق بازاریابان است. طبق آطراحی

اندازی شده، نرخ واقعی مخاطبان سایتی که تازه راهکشد تا وبیک سال طول می
 .را نشان دهد
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 چه روشی را انتخاب کنیم؟

ا برتر از دیگری است. وان گفت که یکی از این استراتژیتطور کلی نمیبه ها، ذاتا
هایی استفاده کنید که با نیازهای فعلی و اهداف آتی شما همیشه باید از تاکتیک

 :شرکت، هماهنگی بیشتری دارند. این سؤالات را در نظر بگیرید

 وضعیت فعلی لید شما چیست؟ 

 ی پیدا کنید، چه افرادی ها دسترسخواهید به آنمخاطبان هدفی که می
 هستند؟

 خواهید از کدام خطوط ارتباطی استفاده کنید؟می 

 توانید تولید کنید؟چه نوع محتوایی می 
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کند؛ ی بازاریابی شما پشتیبانی میها، ابزار مناسبی را که از پروسهپاسخ این پرسش
ا دوباره بررسی ههای خود را با توجه به این اولویتدهد. پاسخدر اختیارتان قرار می

 :کنید

 بازار

ا  شما باید در نظر بگیرید که مشتریان ایده آل، چه افرادی هستند و معمولا
ها اطلعات کنند. آندهید، چگونه خریداری میمحصولاتی را که شما پیشنهاد می

های پیشنهادی شماُ، از چه مجرایی به دست حلموردنیاز خود را در خصوص راه
 آورند؟می

ی بهتری به دست آورید، نگاهی به صنعت و رقبا داشته باشید. چه برای اینکه ایده
 رسند؟ها مؤثرتر به نظر میترند؟ کدام تاکتیکهایی رایجتاکتیک

 

 

 اهداف

خواهید نرخ آگاهی از برند را کنید؟ آیا میشما برای رسیدن به چه هدفی تلش می
کنید افزایش دهید؟ ترافیک بیشتری به دست آورید؟ چه تعداد مشتری جذب می

 ریزی زمانی شما در مسیر حرکت چیست؟و برنامه

ا اشاره کردیم، بازاریابی درونهمان مدت است، گرا بهترین استراتژی بلندطور که قبل
وکار شما نخواهد کرد. از طرف دیگر اما در چند ماه اول کمک چشمگیری به کسب

دهد؛ ولی بازدهی بازاریابی برونگرا سطح دسترسی شما را به مشتریان افزایش می
 .تری داردضعیف
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اغلب اوقات بهترین انتخاب شما، ترکیبی از هر دو سبک بازاریابی است. 
کنید، در کنار گیری میطور دقیق اندازهنتایج هر پروسه را بهکه ترتیب درحالیاینبه

 .کنیدمدت هم تلش میبرندسازی بلندمدت، برای رشد کوتاه

 برند

های انتخابی، چگونه به بهبود تصویر برند درنهایت باید در نظر بگیرید که تاکتیک
تهاجمی ،  «های سردتماس»ی مثال شاید یک برنامهعنوانکنند. بهشما کمک می

فروش شما را افزایش دهد، اما چه تأثیری روی تصویر و اعتبار بلندمدت برند شما 
وکار، هیچ اقدامی خواهد داشت؟ به یاد داشته باشید که در دنیای امروزی کسب

هایی تمرکز کنید که در بلندمدت به اعتبار شود. بنابراین روی تاکتیکفراموش نمی
 .ای وارد نکندشما صدمه

 منی چنلاو

توانید ایم. امروزه شما میرا بررسی کرده خدمات اومنی چنل ازاین در زومیتپیش
دست آورید و  ها، اطلعات بیشتری از نیازهای مخاطبان بهسازی فناّوریبا شخصی

 .روی محتوای مؤثرتری کار کنید

نظر از اینکه مشتری یا کاربر درخواست خود را از طریق چه کانالی در این روش صرف
گیرد و پاسخ او در لحظه ارائه کند، سوابق خرید او مورد بررسی قرار میمطرح می

یل، ی نقاط تماس نظیر ایمی مشتری، در همهترتیب تجربهاینشود. بهمی
ی های فیزیکی؛ یک تجربهسایت، اپلیکیشن و فروشگاههای اجتماعی، وبرسانه

 .یکپارچه و شخصی است

دهد؛ ی بعد را به شما نشان میهر تعامل کاربر با برند، نوع محتوای مطلوب مرحله
 .کندتر میمشتری نزدیک« تبدیل»یعنی محتوایی که شما را به 

Recources: ZoomIT ; 

BLENDB2B, SOFTWAREADVICE, IMPACTBND 
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سایت است که سازی وبهای بهینهای از تکنیکمجموعه On-Page سئوی داخلی یا
بندی گوگل و سایر موتورهای تبهبهتری در فهرست ر   کند جایگاهبه شما کمک می

 .جستجو به دست آورید

خواهید در بازار رقابتی امروزی، صدای آنلاین خود را از سایرین متمایز کنید، اگر می
سایت خود را افزایش دهید و اطمینان حاصل کنید که مخاطبان باید کارایی وب

مر مستلزم آن است کنند. این اراحتی به محتوای شما دسترسی پیدا میهدف، به
 .داریدروز نگهسایت خود را بهکه همیشه مبانی سئوی داخلی وب

خوش تغییرات زیادی شده در طول چند سال گذشته، قوانین سئوی داخلی دست
را به کاربران ارائه دهد. حالا « بهترین نتایج»کند تلاش می گوگل است؛ زیرا

ی جستجوشده را هایی که واژهی استاندارد نتایج جستجو، لزوماً برای لینکصفحه
 .ی بالاتری قائل نیستاند، رتبهتیتر خود لحاظ کرده

ترین عناصری را که خواهیم مهمدر این قسمت از آموزش دیجیتال مارکتینگ، می
 :دهند، مرور کنیمسایت شما را بهبود میفیت سئوی داخلی وبکی
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 سئوی داخلی چیست

را در گوگل جستجو کنید، در نخستین مرحله  «on-page SEO» اگر شما عبارت
سازی صفحات وب شخصی، بهینه»کنید: را مشاهده می MOZ توضیح پلتفرم

ی بهتر و ترافیک بیشتری را از موتورهای جستجو به دست آورید. که رتبهطوریبه
ا و ی وب به کمک محتوسازی صفحهدرواقع بهینه On-page سئوی

های ها و سایر سیگنالکه به لینک  Off-page است، برخلاف سئوی HTML کد
 «.خارجی اشاره دارد

طوری کنار سایت شما را بهی وببنابراین سئوی داخلی، عناصر ضروری صفحه
ی جستجوی گوگل به دست آورید. نکتهی بهتری در دهد که رتبهیکدیگر قرار می

تر شدن سیستم گوگل، یکی از عوامل اصلی تأثیرگذار کلیدی این است که با پیچیده
سایت ی وبلاگ یا وبباقی ماندن است. صفحه« مرتبط»سازی صفحه، در بهینه

شوند مرتبط است؟ این نخستین شما تا چه حد به موضوعاتی که جستجو می
 .ی خود به یاد داشته باشیدی صفحهید در توسعهای است که بانکته

آورند. شما فرض کنید که این مراحل، مزیت کاربر نهایی را برای شما به همراه می
تقریباً هشت ثانیه فرصت دارید تا روی یک بازدیدکننده تأثیر بگذارید و تعامل او را 

هرچه زمان سایت شما بیشتر باشد و جلب کنید. هرچه تعامل کاربران با وب
ی کاربری بهتری خواهند داشت. سایت شما باقی بمانند، تجربهبیشتری در وب

کنند کنیم، به شما کمک میی مطب ذکر میها و مقولاتی که در ادامهاستراتژی
ترافیک بیشتری به دست آورید و در نتایج جستجو، بهتر دیده شوید. اما اقدام 

ً باید آضروری مرحله ن را در دستور کار خود قرار دهید، آنالیز ی بعد، که حتما
 .ی آناتومی صفحات شما استسایت و مشاهدهوب

 

 

 



3 

 

 :ی مرتبطمقاله

o  ها، بخش اول: ضرورت، ابزارها و تاکتیکدیجیتال مارکتینگآموزش 

o :استراتژی آموزش دیجیتال مارکتینگ، بخش دوم 

o تبدیل نرخ سازی آموزش دیجیتال مارکتینگ، بخش سوم: بهینه 

o چهارم: آنالیز کمپین های آنلاین آموزش دیجیتال مارکتینگ، بخش 

o بازاریابی درون گرا و برون گرادیجیتال مارکتینگ، بخش پنجم:  زشآمو 

 

 (Meta Tags) هامتا تگ

ها ها یا همان برچسبسازی تگترین اقدامات سئوی داخلی، پیادهیکی از مهم
ی شما را بهبود بار اجرا سئوها، دیگر مثل گذشته با یکاست. برخی از برچسب

سایت را بالا طور بهینه به کار بگیرید، ترافیک وبها را بهدهند، ولی اگر آننمی
 .برندمی

ارائه دهند. مخصوصاً متا  موتور جستجو ی شما را بهها باید اطلاعات صفحهمتا تگ
ها )و طبیعتاً ترافیک( گذارند و کلیکارشی بیشتر روی کاربران تأثیر میهای سفتگ

 .آورندسایت شما میبیشتری را به وب

https://t.me/adwheretise/234
https://t.me/adwheretise/237
https://t.me/adwheretise/244
https://t.me/adwheretise/245
https://t.me/adwheretise/252
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 (Title Tags) های عنوانبرچسب

کنید که برچسب عنوان، های مختلفی استفاده میسایت از تگشما در صفحات وب
کاربران در نتایج  شود. عنوان، همان عبارتی است کهها محسوب میترین آنمهم

کنند و همان کلماتی است که بالای شده مشاهده میجستجوی ارگانیک و پرداخت
 .شودظاهر می مرورگر ها( درها )تببرگه

که گوگل دهد که این صفحه در مورد چیست. هنگامیبرچسب عنوان، نشان می
بندی کند، به برچسب عنوان های خاص رتبهخواهد صفحات وب را برای نمایشمی

 .کندی محتوای صفحه مقایسه مینگاه کرده و آن را با بقیه

زیر خواهد کنید، کد برچسب عنوان احتمالاً شبیه به سطر کار می HTML اگر شما با
 :بود

</title>آموزش بازاریابی دیجیتال؛ بخش ششم: سئوی داخلی<title> 

دهد یک برچسب به شما امکان می Yoast ی سئوی وردپرسحال، افزونهبااین
 .عنوان سفارشی درون پلتفرم بسازید

دارید و به محدودیت کاراکتر های عنوان را توصیفی و کوتاه نگهبرچسب  :۱نکته  
 .گوگل توجه داشته باشید

شود از کلمه کلیدی اصلی خود در عنوان استفاده که توصیه میدرحالی :۲نکته 
کند. طور که گفتیم گوگل محتوای شما را با این عبارت مقایسه میکنید، ولی همان

 .را ابتدای عنوان خود قرار دهید« مرتبط»لمات ترین کبنابراین مهم

کند. بنابراین اطمینان حاصل سازی تگ عنوان شما را از رقبا متمایز میبهینه :۳نکته 
حال اطلاعات های شما برای مخاطبان جذاب هستند و درعینکنید که کلیدواژه

 .شوندوکار شما را شامل میکسب

 .ای در نظر بگیریداگانهبرای هر صفحه، تگ عنوان جد :۴نکته 
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 (Meta Descriptions) توضیحات متا

سایت شما، با چه مطالبی ی وبگوید که در صفحهتوضیحات متا به کاربران می
ی نتایج شود. توضیحات متا درواقع همان متن کوتاهی است که در صفحهروبرو می

بندی گیرد و اگرچه یک فاکتور مستقیم رتبهگوگل، زیر عنوان مطلب شما قرار می
منظور صفحه و مخاطبان به نیست، ولی موتورهای جستجو برای تعیین موضوع

 .خواننددرک ارزش محتوای شما، آن را می

یک توصیف متای خوب، ممکن است مزیتی رقابتی برای محتوای شما محسوب 
سایت را بالا ببرد. گرچه ممکن است گوگل توضیح های وبشود و نرخ کلیک

ی توصیه سفارشی را حذف کند و بخشی از محتوای صفحه را با آن جایگزین کند، ول
 .سایت با دقت پر کنیدشود این بخش را برای هر صفحه از وبمی

کاراکتر و برای کاربران تلفن همراه، حداکثر  ۲۰۰گوگل برای کاربران دسکتاپ  :۱نکته 
شود توضیحات خود را دهد. به همین دلیل توصیه میکاراکتر را نمایش می ۱۷۲

  .سازی کنیدکاراکتر بهینه ۱۷۰تا  ۱۶۰برای هر دو گروه از مخاطبان و بین 

طور واضح مشخص کنید که کاربران در این صفحه چه مطالبی را به :۲نکته  
کنند. نام برند خود را اضافه کنید و یک یا دو کلیدواژه را باظرافت در مشاهده می

های مترادف و اصطلاحات دیگری که عنوان شما را توضیحات جانمایی کنید. به واژه
 .هند، توجه کنیددپوشش می
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توضیحات متا، نخستین تعامل بسیاری از بازدیدکنندگان با برند شما است،  :۳نکته 
  .پس لحن آن را دوستانه تنظیم کنید

ک شود. زمانی که کلیسئوی شما، با تگ عنوان و توضیحات متا شروع می موفقیت
گذارید: یعنی جایی که محتوای ی بعد قدم میاولیه را دریافت کردید، به مرحله

 .کنندترین نقش را در تعامل مخاطبان ایفا میی کاربری، مهمباکیفیت و تجربه

 

 (Heading Tags) تگ هدینگ

 از) های هدینگ متعددی راسایت یا وبلاگ شما، باید برچسبی فرود وبصفحه

h1 تا h6) شامل شود. h1 ی اصلی شما ترین برچسب یا به عبارتی تیتر صفحهمهم
داشته باشید.  h1 ی خود، بیش از یکهر صفحهاست. هرگز نباید در 

و غیره نشان دهید،  h3ها،  h2 توانید باها یا زیر تیترهای بعدی را میهدینگساب
 .که محتوای منظمی را پیش روی کاربران بگذاریدطوریبه
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ی شما هستند و هم علاوه های مختلف صفحهی بخشدهندهها نشانهدینگساب
 .کنندتر میمخاطبان شما را هم راحتبر بهبود سئو، کار 

 (SEO Factors) فاکتورهای سئو

 ها استفاده هایی که در هدینگ تگعنوان صفحه و همچنین واژه :عنوان
کنید، باید نمای کلی محتوای صفحه را به کاربران نشان دهد. به یاد می

 داشته باشید که الگوریتم موتور جستجو مقداری از مطالب زیر هر برچسب
 .ها را با یکدیگر بیابدکند تا ارتباط آنعنوان را بررسی می

 دهند و باید مطمئن ی شما را شکل میزیرتیترها، ساختار صفحه :هاهدینگ
 .کندشوید که محتوای هر قسمت از هدینگ از آن پشتیبانی می

 ی اصلی باید در تگکلیدواژه :کلیدواژه اصلی h1 وجه از هیچقرار بگیرد. به
نظر نکنید )یا آن را کنار نگذارید(، چراکه درواقع گوگل و هدینگ اول صرف

کنند. بسیاری از ی شما را درک میموضوع صفحه h1 بازدیدکنندگان به کمک
 h1 جایطور خودکار عنوان پست را بههای وردپرس، بهها نظیر وبلاگوبلاگ

صفحه نگاه کنید تا مطمئن شوید که  HTML دهند. حتماً به نسخهقرار می
 .وجود دارد h1 تگ

 شود یکی از عواملی که باعث می :اجتناب از کلمات کلیدی غیر ضروری
سایت شما را در نتایج خود نشان ندهند، لحاظ کردن موتورهای جستجو وب

 .تهای عنوان اسهای غیرضروری در تگکلیدواژه

 هرگز از یک تگ :های مختلف برای صفحات مختلفاستفاده از هدینگ h1 

مشابه برای صفحات مختلف استفاده نکنید. این اشتباه تأثیر بسیار بدی روی 
داند کدام صفحه را به سؤال سئوی شما خواهد داشت؛ زیرا گوگل نمی

 .بندی کندجستجو شده نسبت دهد و رتبه
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 (Usability Factors) فاکتورهای کاربردپذیری

ها وجود دارد، این است که خی از وبلاگای که در خصوص صفحات فرود و بر نکته
های مختلف را خیلی سریع ها بخشخوانند. آنکاربران شما، تمام صفحه را نمی

دهد، ها را پاسخ میگردند که سؤال آنهایی میگذرانند و به دنبال بخشازنظر می
 .کندها ایجاد مییا ارزشی برای آن

باعث  کنند و دین بخش تقسیم میتیتر اصلی و تیرهای کمکی، صفحه را به چن
کنند ی تمیزتری داشته باشید. تیترهای کمکی به کاربران کمک میشوند ارائهمی
خواهید موضوع بحث را عوض راحتی در سراسر صفحه حرکت کنند، پس اگر میبه

استفاده کنید. اگر  h2 کنید یا در مورد جوانب مختلف یک سرویس صحبت کنید، از
 .استفاده کنید h3 تر تقسیم کنید، از تگهای کوچکرا نیز به بخش h2 خواهیدمی

ها نسبت به تگ استاندارد ها را نادیده نگیرید، چراکه آندرهرصورت هدینگ
 .یا کلمات بولد، وزن بیشتری دارند <p> پاراگراف
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ها نباید حس کنند مجبور ها، به خوانندگان فکر کنید. آنهمیشه در نوشتن هدینگ
سازی صفحه صرف بهینهای را که شما بهاید( کلیدواژهد )یا وادارشان کردهانشده

 .اید، بخوانندنوشته

 URL  سازی آدرسبهینه

خواندن باشد. به مثال زیر توجه  راحتی قابلباید کوتاه، مختصر و به URL یرشته
 :کنید

 http://domain.com  

 http://domain.com/folder1  

 http://domain.com/folder1/folder2    

ی بهتری به دست هر چه تعداد فولدرهای کمتری داشته باشید، آدرس شما رتبه -۱
 .آوردمی

ی نوشتن آدرس، یک قانون سئو است: ی بعد باید توجه کنید که نحوهدر مرحله -۲
 (_) ( به یکدیگر وصل کنید، نه با آندرلاین-را با خط ربط ) URL هایشما باید واژه

گذارند، سایت، اطلاعات مشابهی را به اشتراک میی وبدو صفحه ی کهزمان -۳
 (rel=canonical) استفاده کنید Canonicalizationیا تگ ۳۰۱برچسب هدایت  از

تری داشته باشید. این امر از انتشار محتوای تکراری جلوگیری ی قویتا صفحه
 .بندی کنددهد که کدام صفحه را باید رتبهکند و به گوگل نشان میمی

توان تر میتر را راحتکوتاه URL دارید. همیشه یکرا کوتاه نگه URL تا حد ممکن -۴
شود. شما ی کاربری بهتر منجر میبه اشتراک گذاشت و همین اصل به تجربه

ها، نمادها، و یا ترکیبی سرعت و بدون دیدن اعداد، دستهخواهید خوانندگان بهمی
 .ی شما است تشخیص دهندها، آنچه را که در صفحهاز آن
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ثل سایر فاکتورهای ذکر کنید. البته اینجا هم م URL کلیدواژه اصلی خود را در -۵
های سئوی داخلی، نباید اجازه دهید آدرس شما غیرطبیعی به نظر برسد یا کلیدواژه

زیاد و غیرضروری را به آن تحمیل کنید. بهتر است آدرس را در حدود پنج کلمه، که 
 .کنند، نگه داریدی شما را مشخص میوضوح اطلاعات صفحهبه

دگان پیش از کلیک کردن روی لینک؛ سردرگم درنهایت، اجازه ندهید بازدیدکنن -۶
ی ، به ایدهURL باقی بمانند. کاربران باید به کمک عنوان، توضیحات متا و توضیحات

 .مشخص و درستی رسیده باشند

 

 محتوای معتبر و کاربرپسند

کند. ی شما را ازنظر پاسخگویی به نیازها و مقاصد کاربران بررسی میگوگل صفحه
وضوح توضیح دهد که چه بنابراین عنوان دقیق وبلاگ و محتوای شما باید به

 .کنیدمحصولات یا خدماتی را ارائه می

شما باید محتوای خود را در بازار رقابتی محتوای امروزی، متمایز کنید. یکی از 
شنوید، این است که ترین سخنانی که در دنیای سئو و بازاریابی محتوا میرایج

درواقع سئو و بازاریابی محتوا، همپوشانی بسیار زیادی «. محتوا پادشاه است»
 .دارند
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آفرینی انسانی نوشته است که باهدف ارزش هاییمحتوا شامل کلمات و کلیدواژه
حال، محتوا، مقصود مطلوب موتورهای جستجو نیز هست. این شوند. درعینمی

 .دهدهای سئو داخلی شما را شکل میویژگی فونداسیون اغلب تلاش

ها با سایت در نظر بگیرید. آیا آنعنوان یک گفتگو با خوانندگان وبمحتوا را به
شوند، یا خسته و ا یا شنیدن( محتوای شما خشنود و سرگرم میمطالعه )یا تماش
 سایت شما را ترک کنند؟گیرند وبکلافه تصمیم می

ی کاری خود خواهید محتوایی تولید کنید، باید ثابت کنید که درزمینهکه میهنگامی
زند، طور مستقیم با مخاطبان حرف میمعتبر و مسلط هستید. محتوای عالی به

کند ها را ترغیب میدهد و آنها نشان میدهید به آنکه شما پیشنهاد می ارزشی را
 .بیشتر مطالعه کنند، یا با شرکت شما تماس بگیرند

ی اول، دهد که در درجهسایت را بهبود میدیگر محتوایی سئو و ترافیک وبعبارتبه
ب و بدون حال؛ نگارشی جذاحلی برای مشکلات مشتریان پیشنهاد کند و درعینراه

 .اشتباهات املایی و گرامری داشته باشد

 .های الگوریتم گوگل، همگام کنیدروزرسانینکته: خودتان را با به
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 های هدفمندکلیدواژه

های اصلی محتوای شما علاوه بر جذابیت و کاربرپسند بودن، باید روی کلیدواژه
اید، محتوای ها طی کردهای که در انتخاب متا تگمتمرکز باشد. مشابه با پروسه

شما نیز )مخصوصاً در صفحات معرفی محصولات و خدمات( باید بر مبنای یک یا 
 .گذاری شده، توسعه داده شودی هدفچندین کلیدواژه

گذارد. راحتی در اختیارتان میکنیم که وردپرس تمامی این امکانات را بهیادآوری می
ی گذاری یک کلیدواژه از چنین اهمیتی برخوردار است؟ استفادهولی چرا هدف

ی بازاریابی طور مستقیم بازگشت سرمایههای هدفمند، بهصحیح از کلیدواژه
ها داشته باشید، دهد. هرچه درک بهتری از کلیدواژهحت تأثیر قرار میدیجیتال را ت

ها را بر اساس بازاریابی استراتژیک تری خواهید داشت. به این منظور باید کلیدواژه
حال مطمئن شوید که شرکت تحقیقات و آنالیزهای اصولی انتخاب کنید و درعین

 .تواند اهداف مذکور را ارائه کندمی

توانید حجم می  Google AdWords Keyword Planner تفاده ازشما با اس
توانید آنچه را که رقبای شما می SEMRushجستجوها را مشاهده کنید و با کمک

هایی را انتخاب کنید که برای کنند، آنالیز کنید. درنهایت گزینهگذاری میهدف
 :تر هستندشرکت شما مناسب

 خواهند در مورد یک برای کاربرانی که میاصطلاحاتی  :های اطلاعاتیکلیدواژه
 !سئوی داخلیموضوع اطلاعات بیشتری به دست آورند. مانند 

 های هدفمندی برای کاربرانی که به دنبال خرید واژه :های مبادلاتیکلیدواژه
ً با صفاتی مانند یک محصول یا خدمات هستند. این کلیدواژه ها معمولا

 .اندو نظیر آن همراه« کاراترین»، «بهترین»

 وکار که کاربران به دنبال یک کسبهنگامی :های مبتنی بر مکانکلیدواژه
 .محلی یا یک مکان فیزیکی هستند
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ه: گوگل برای تشخیص میزان ارتباط محتوای شما با موضوعات جستجوشده، به نکت
کند و الگوهای ی کلمات نگاه میسازی معنایی نهفتهیا نمایه  LSI هایکلیدواژه

دهد. درنتیجه سئوی شما باید تمام موضوعات، عناوین و عبارات را تشخیص می
 .ها و اصطلاحات مترادف و مرتبط را پوشش دهدواژه

 

 های داخلی و خارجیلینک

شده از منابع های کسبکنند. لینکزن سئو را با خود حمل میها بیشترین ولینک
ی کاربری را بهبود کنند، تجربههای معتبر، دامنه را تقویت میباکیفیت و سایت

 .برنددهند و ارزش سئوی شما را بالا میمی

است. با  off-page های خارجی، بخشی از استراتژی سئویچگونگی کسب لینک
های های خلاقانه، لینکاستفاده از بازاریابی محتوا، بازاریابی ایمیل و سایر روش

 .مناسبی را که برای سئوی شما ارزشمند هستند، بیابید

سایت شما، کلمات کلیدی را تقویت از طرف دیگر، پیوند داخلی به صفحات دیگر وب
کند. های خاص را تسهیل میبندی کلیدواژهگیری گوگل برای رتبهکند و تصمیممی

قابلیت  ها،ها و وبلاگهای داخلی بین صفحات سرویسلینک
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سایت را به ترین صفحات وبسایت شما را بهبود و مهموب (Crawlability)پایش
 .دهدگوگل نشان می

تر ی اصلی خود اضافه کنید، گوگل راحتاگر شما یک لینک جدید را به صفحه
 .دهدسایت شما را تشخیص میی وبرسانی شدهروزمحتوای جدید و به

ای بیشتری را ها و گزینههای داخلی این است که فرصتیکی دیگر از مزایای لینک
علاوه، گوگل سایت شما باقی بمانند. بهدهد تا در وبدر اختیار مخاطبان قرار می

جه سایت شما افزایش پیداکرده است. توشود که تعاملات درونی وبمتوجه می
کنید، شما نباید به هر جمله از محتوای خود یک لینک اضافه کنید. اما اگر در هر 

 .تری خواهید داشتصفحه چندین لینک خوب داشته باشید، سئوی قوی

 

 سازی تصاویربهینه

ی کاربر را بهبود کنید، تجربهسایت اضافه میکه تصاویر را به صفحات وبهنگامی
شوید. کلمات کلیدی مند میسازی تصاویر از مزایا سئو نیز بهرهدهید. اما با بهینهمی

عنوان متن جایگزین تصویر انتخاب کرده و یک عنوان موردنظر خود را به
 .دهید فرد )و مرتبط( به تصویر نسبتمنحصربه
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سایت های جایگزین تصویر، به گوگل سیگنال دیگری از موضوع وبسازی تگبهینه
کند. تگ تصویر باید برای توصیف آنچه در تصویر است استفاده شما ارسال می

گردیم. به این موضوع فکر کنید برمی« مرتبط بودن»شود، بنابراین دوباره به بحث 
کند. طب چه چیزی را مشاهده میشود، مخاکه زمانی که تصویر لود نمی

های تصویر تکرار نکنید. اطمینان حاصل کنید تگ های متن را در تگکلیدواژه
 .انتخابی، با تصویر مرتبط است

منظور برآورده کردن اهداف سئو، کنند. بهتصاویر نقش مهمی در نرخ تبدیل ایفا می
صاویر بیشتر باشد، سازی کنید. هرچه حجم تباید مقیاس تصاویر را نیز بهینه

های دیگر، تصاویر شود. پس در کنار تمام ویژگیی شما دیرتر بارگذاری میصفحه
 .طور مناسب مقیاس دهی کنیدمحتوا را به

ی شما ترین برگ برندهکنیم و اگرچه محتوا مهمما در یک دنیای بصری زندگی می
ه مخاطبان را جلب است، ولی باید مطمئن شوید که تصاویر هم به همان خوبی توج

 .کندمی

 سایتسرعت وب

توان سرعت بارگذاری طور که در قسمت قبل عنوان کردیم، هرگز نمیهمان
سایتی مراجعه کنند که درست و سریع سایت را نادیده گرفت. اگر کاربران به وبوب

 .کنندسایت دیگری را برای رفع نیازهای خود پیدا میلود نشود، طبیعتاً وب

رساند. به سایت را به حداقل میای، زمان بارگذاری وبزی فاکتورهای زمینهسابهینه
سایت خود نگاه کنید و ببینید آیا چیزی هست که سرعت بارگذاری را پایین وب

 .های زیر استفاده کنیدتوانید در صورت لزوم از گزینهبیاورد؟ شما می

 سازی کش مرورگرفعال 

 ها و تصاویرسازی پلاگینبهینه 

 سازیاستفاده از فشرده GZIP 
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 ترگیری از یک هاستینگ سریعبهره 

 پاک کردن کدگذاری HTML و css 

 تبلیغات حذف 

 هابه حداقل رساندن ریدایرکت 

توانید از برخی ابزارها استفاده کنید و عملکرد سایت را نسبت به مچنین میه
استانداردهای خودتان و حتی استانداردهای بازدیدکنندگان بسنجید. برای مثال اگر 

توانید سرعت سایت خود را در کنید، میکار می Google Analytics با
 .مشاهده کنید Behavior  تب

هرچه سرعت بارگذاری صفحات بالاتر باشد، تعامل بیشتری از طرف کاربران دریافت 
طور صحیح به کار گرفتید، روی حداقل ی عوامل سئو را بهکنید. زمانی که همهمی

سایت شما را به رقبا کردن زمان بارگذاری متمرکز شوید. در این صورت مشتریان وب
 .دهندترجیح می
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 سازی شدهی کاملاً بهینهصفحه

ی ابعاد سایت را چک کنید. مطمئن شوید که به همهی اجزای وبدرنهایت همه
سازی اند و همچنین بهینهسایت، از طراحی ظاهری گرفته تا جوانب فنی بک

 .ایداطلاعات متا، رسیدگی کرده

طور که تلاش هدف اصلی دیجیتال مارکتینگ، ارتباط با مخاطبان است. همان
ا را هدایت کنید، خودتان هم باید یاد بگیرید که چه هگیری آنکنید تصمیممی

 :کندتر میعناصری حضور شما را در نتایج موتورهای جستجو، قوی

 مرتبط باقی ماندن 

 محتوای باکیفیت 

 های صحیح و مناسبمتا تگ 

 هالینک 

 های ساختاریافزایش نرخ داده 

کنید. متا های مناسبی را برای گوگل ارسال میاطمینان حاصل کنید که سیگنال
سازی کنید و همیشه ها را با دقت کامل پیادههای سفارشی، تگ عنوان و هدینگتگ

روی محتوای باکیفیت متمرکز باشید. اطلاعات موردنیاز بازدیدکنندگان را در 
سایت را ها با وبی، میزان تعاملات آناختیارشان بگذارید و با کمک ابزارهای تحلیل

 .ارزیابی کنید

های ها و استراتژیرسیم، یعنی تکنیکازاین مرحله، به سمت فنی سئو میپس
 .گذاریمی بعد قدم میکنیم و به مرحلهسازی داخلی را تکمیل میبهینه

 Google گیری ازی فاکتورها در جای خود قرار گرفتند، با بهرههمه  زمانی که

Analytics و Webmaster Toolsسایت را چک کنید. آیا زمانی که ، عملکرد وب
کنند، با سایت شما را مرور میگوگل و سایر موتورهای جستجو، وب
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اند از شوند؟ برخی از این خطاها عبارتمواجه نمی Crawl Errors خطاهای
، خطای 404ارورهای  های شکسته، صفحات داینامیک،لینک
، خطاهای سایت مپ و نظیر آن. ارورهای فوق نشان robots.txt هایفایل
توانند به برخی از صفحات دسترسی داشته های موتور جستجو نمیدهند که باتمی

 .باشند

سازی این هدف شما این است که نرخ تبدیل بالاتری به دست آورید. با پیاده
ی کاربری ه تجربهتری خواهید داشت کسایت قویهای سئوی داخلی، وبتاکتیک

  .بردکند و اعتبار برند شما را بالا میبهتری را به بازدیدکنندگان ارائه می
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ای از اقدامات خارج از سایت است که با هدف بهبود سئوی خارجی سایت مجموعه
 .گیردصورت می (SERPs) ی نتایج موتورهای جستجورتبه در صفحه

بازاریابی دیجیتال صحبت کردیم و توضیح در  سئو های گذشته، از اهمیتهفته
ی خود را شدهسایت بهینهتوانید وبای از راهبردها، میدادیم که با کمک مجموعه

ی نتایج سایت شما در صفحهدر بازار رقابتی، به جایگاه بالاتری برسانید. اگر وب
افیک، شوید و نرخ تر ی بهتری داشته باشد، بهتر دیده میموتورهای جستجو، رتبه

آورید. همچنین اصول و بالاتری به دست می ROI نرخ تبدیل و نرخ
 .را بررسی کردیم سئوی داخلی سایت هایتاکتیک

بندی خارج سایت خود، باید کاری کنید که کاربران و سازی عوامل رتبهبرای بهینه
موتورهای جستجو درک بهتری از محبوبیت و شهرت، مرتبط بودن، اعتبار و 

-Off سایت یا وبلاگ شما به دست آورند. در سئوی خارجی سایتوب ارزشمندی

page SEO یا Off-site SEO هایی ها مکانی فعالیتبرخلاف سئوی داخلی، دامنه
های ها، رسانهها، فرومسایتصفحات دیگر وب، سایت خودتان استخارج از وب

طور دهند و بهارتقاء میشوند یا آن را سایت شما لینک میاجتماعی( که بعداً به وب
 .کنندمؤثری کیفیت محتوای شما را تضمین می

 اهمیت سئوی خارجی

بندی موتورهای جستجو دائماً در حال تغییر هستند؛ ها و فاکتورهای رتبهالگوریتم
ی نهایی درصد از وزن نتیجه ۵۰دهد که سئوی خارجی هنوز اما تحقیقات نشان می

کند اده، سئوی خارجی به موتورهای جستجو ثابت میکند. به بیان سرا تعیین می
سایت شما های دیگر و کاربران( چه درکی از اعتبار وبسایتکه دنیای اطراف )وب

 .دارند

ها سایتهای بیشتری از سایر وبها و رفرنسسایت با کیفیت بالا، لینکیک وب
و پینترست  بوکفیس های اجتماعی نظیر توییتر،کند، از طرف رسانهدریافت می
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مارک احتمال بیشتری در میان جوامع همگرا، بوک گیرد و بهارجاعات بیشتری می
 .شودمی

 :دهیملیست سئوی خارجی را شرح میبا این مقدمه، مفاهیم اصلی و چک

 

 سازی سایت و لینکی وبتوسعه

درواقع شود. ترین و مؤثرترین تاکتیک سئوی خارجی محسوب میلینک سازی مهم
ارزش  گوگل ای تولید کرده باشید،العادهنظر از اینکه چه محتوای فوقصرف

 .دهددهی نشده است، تشخیص نمیخوبی لینکسایتی را که بهوب

ی طراحی پیش از هر چیز به یاد داشته باشید که در مراحل اولیه :۱ی نکته
طور غیر ترتیب بهاینهسازی مؤثر را مد نظر داشته باشید. ب سایت، باید لینکوب

دهید که در ها اطمینان میسایتکنید و به دیگر وبمستقیم سایت را تقویت می
روید. یکی از اشتباهات عمومی بازاریابان بخش پیوندها، تا چه حد جدی پیش می
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سایت خود را بر اساس یک استراتژی لینک این است که از نخستین مراحل کار، وب
 .دهنده نمیسازی عالی، توسع

ی سایت شما از پایهسازی مطمئن شوید که وب پیش از شروع لینک :۲ی نکته
 .ی قدرتمندی برخوردار استدامنه
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 تکنیکهای رایج لینک سازی

سایت شما های دیگر در وبسایتی کسب لینک از وبلینک سازی درواقع پروسه
ها سایت، در میان وبلینک دانیم که موتورهای جستجو با استفاده ازاست. می
باکیفیت و معتبر، یکی از  کنند. به همین علت مهارت کسب بک لینکحرکت می

   .ترین وظایف بازاریابان دیجیتال استمهم

ی راهنمای تلفن است که هر چیزی شبیه به دفترچه :های وبلاگیرکتوریدا -۱
 .شودسایت متصل میورودی آن، با یک لینک به یک وب

های بسیاری از مردم، تنها با این هدف در فروم :هاها و انجمنامضای فروم -۲
لینک سایت خود را در آنجا درج کنند. غالباً گذارند که لینک وبمختلف کامنت می

 .گیردسایت در بخش امضای کاربران قرار میوب

دقیقاً همان مفهوم امضای انجمن است؛ با این : (Comment Link) لینک نظر -۳
تفاوت که حالا شما باهدف دریافت لینک بازگشت، نظر یا کامنت خود را در 

 کنید. برخی از بازاریابان در یک تلاشهای دیگر ثبت میهای و وبلاگسایتوب
سایت/ محتوا را های وبنام اصلی خود، کلیدواژه جای ثبت، حتی به«بد»

کامنت توسط »نویسند می« کامنت توسط الکس کریس»جای نویسند. مثلاً بهمی
 .مدت وزن خود را کاهش دهیمچگونه در کوتاه

های مقالات منتشر کنید، یک اگر مقالات خود را در دایرکتوری :فهرست مقالات -۴
ها فقط محتوای کنید. برخی از دایرکتوریو لینک بازگشت دریافت مییا د

که برخی دیگر هر نوع محتوا، از مقالات پذیرند؛ درحالیفرد را میمنحصربه
 .کنندگرفته تا مقالات منتشرشده را قبول میاسپین

دهند مطالب ها به شما اجازه میسایتبرخی وب :فهرست محتوای اشتراکی -۵
کنند، نتشر کنید و در عوض چندین لینکی را که به وبلاگ شما اشاره میخود را م

 .دریافت کنید
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جای تلاش برای انتشار محتوای خود در توانید بهمی :طرح تبادل لینک -۶
مسترها در ارتباط باشید و به های مختلف، با سایر وبها یا دایرکتوریسایتوب

دهم و شما به سایت شما لینک میبه وب تبادل لینک بپردازید. به بیان ساده، من
 .دهیدسایت من لینک میوب

جانبه تری استفاده کنید که لینک سهی پیچیدهتوانید از پروسهدر برخی موارد می
دهم؛ سایت شما لینک میسایت خودم، به وبنام دارد. به این معنی که من از وب

 .دهیدمی سایت من لینکسایت ثالث به وباما شما از یک وب

های به یاد داشته باشید که اگر سعی کنید موتورهای جستجو را با ساخت لینک
 .شویداحتمال بالا توسط گوگل جریمه )پنالتی( میمصنوعی فریب دهید، به

ازاینکه محتوایی را تولید کردبد و به اشتراک پس :تماس با اینفلوئنسرها -۷
ها عت خود ارتباط برقرار کنید و از آنتوانید با اینفلوئنسرهای صنگذاشتید، می

بخواهید وبلاگ شما را چک کنند و در صورت تمایل بک لینک بدهند. بسیار مهم 
 .های کاملاً مرتبط دریافت کنیدها را از دامنهاست که لینک

های خوب و باکیفیت را تعدادی از وبلاگ :ی میهمانعنوان نویسندههمکاری به -۸
کنند، بیابید. یک محتوای عالی تهیه کنید و میهمان استقبال میهای که از نویسنده

ها تماس بگیرید. در این تکنیک نباید روی تعداد ی میهمان با آنعنوان نویسندهبه
ها متمرکز شوید، بلکه فقط به ارتباطات تأثیرگذار فکر کنید. همچنین از ارسال لینک
 .نیدهای متوالی برای یک وبلاگ خاص خودداری کپست

گذاری ویدیو )مثل یوتیوب( مراجعه های معتبر اشتراکبه سایت :بازاریابی ویدیو -۹
های مرجع را به ها و لینککنید. عناصری نظیر عنوان مناسب، توضیحات، تگ

های محبوب دریافت لینک ویدیوی خود الصاق کنید. این استراتژی یکی از روش
بالایی  PR گذاری ویدیو، ازشتراکهای اسایتشود، زیرا اغلب وبمحسوب می

 .مندندبهره



6 

 

های تخصصی سایتتصاویر مورد نظر خود را در وب :گذاری عکسبه اشتراک -۱۰ 
، تامبلر و پیکاسا پست اینستاگرام ،پینترستگذاری عکس نظیر فلیکر،به اشتراک

 سازیمناسب، بهینه URL کنید. قبل از ارسال، تصاویر را با تگ عنوان و آدرس
   .کنید

 

 سیاه یا بلک هتسئوی کلاه

های موتورهای جستجو به کاری الگوریتمازآنجاکه لینک سازی راه آسانی برای دست
های لینک سازی رفت، بسیاری از اسپمرها سعی داشتند با تشکیل شبکهشمار می

ببرند. ی بیشتری مخرب و غیر مرتبطی که روی کاربران متمرکز نبود، از این مزایا بهره
 .هت نام گرفت ها سئوی بلکدر طول زمان، این فعالیت

هاااات بساااایار هوشاااامندتر شااااده هااااای بلااااک امااااا حااااالا گوگاااال در شااااناخت تکنیک
 (Penguin) پنگددددوئن ،(Panda) پاندددددا هااااایاساااات و بااااا معرفاااای الگوریتم

را از فعالیااااااااات  موتاااااااااور جساااااااااتجو ، نتاااااااااایج(Hummingbird) بردهامیندددددددددگ و
 .کنداسپمرها حفظ می
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ً الگوریتم های البته هنوز استثناهایی وجود دارد؛ اما با توجه به اینکه گوگل مرتبا
 .برندجایی نمی یک از این ترفندها راه بهزودی هیچدهد، بهخود را ارتقاء می

 

 nofollow  و follow یمسئله

کنند به تمام مشکلات فوق غلبه کنند. اما در گفتیم موترهای جستجو تلاش می
اند که ، راهی پیش روی مدیران سایت گذاشتهnofollow آن، با معرفی قابلیت کنار

های تبلیغاتی(، به ها )برای مثال آگهی-link juice لینکی را بدون رد شدن از
 .سایت خود پیوند دهندوب

Nofollow توانید آن را به ترتیب زیر به یک لینک اضافه یک تگ ویژه است که می
 :کنید

 Č<a href=http://www.somesite.com rel=čnofollowč>Some Site</a> 

« رأی اعتماد»عنوان گوید که این لینک خاص را بهاین تگ به موتورهای جستجو می
توانید بدون ریسک جریمه سایت مذکور در نظر نگیرد. در این صورت شما میبه وب

 .بدهید سایت مورد نظر خود لینکشدن بایت تبادل یا فروش لینک، به وب

های خارجی را به تمام لینک nofollow عنوان یک قاعده کلی، شما باید تگبه
های کامنت، ها اعتماد ندارید(، تمام لینکدرصد به آن ۱۰۰هایی که سایت)وب

  .ها و همچنین لینک بنرهای تبلیغاتی اضافه کنیدهای وبلاگلینک



8 

 

 

 یک لینک خوب چیست؟

های یک لینک خوب سازی بد، ضروری است که ویژگیهای لینک با توجه به ریسک
تر از کمیت را بشناسیم. پیش از هر چیز، باید بدانید که در لینک سازی، کیفیت مهم

آیند، رسند از کجا میهایی که به وبلاگ شما میدیگر، اینکه لینکعبارتاست. به
    .ها استتر از تعداد لینکمهم

تایمز وزن لینک نیویورکآید، همیک وبلاگ معمولی میمثال، لینکی که از عنوانبه
سایت برتر کنید، مثل یک لینک از وبنیست! یا لینکی از وبلاگ من دریافت می

« کجا»هنری کشور در سئوی شما تأثیرگذار نیست. پس مسئله مهم این است که از 
 .کنیدها را دریافت میلینک

سایت شما ت که هر لینکی که به وبگوگل در پاسخ این سؤال به شما خواهد گف
کند، باید یک لینک طبیعی باشد. لینک طبیعی دقیقاً همان چیزی است اشاره می

نویس، لینک محتوایی را که سایت یا وبلاگکه از نامش پیدا است: مالک یک وب
 .گذاردسایت خود میبه آن علاقه دارد، در وب
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؟ جواب، مثبت است. البته شما باید دهداما آیا در واقعیت چنین اتفاقی رخ می
های دیگر محتوای سایتای برسید. زمانی که وبخیلی تلاش کنید تا به چنین نقطه

بینند، دوست دارند آن را به خوانندگان خود اطلاع دهند. این شما را جالب می
تر از ارزیابی موتورهای ی لینک سازی طبیعی است. درواقع آنچه مهمپروسه

، ارزیابی مخاطبانی است که محتوای شما را مطالعه یا مشاهده جستجو است
 .کنندمی

های باکیفیت، انتشار محتوای ارزشمندی است که بهترین راه برای جذب لینک
 .کندسایت شما تشویق میدیگران را به معرفی وب

 

 شدههای تعریفی از کلیدواژهاستفاده

باشد، ولی به یاد داشته باشید که شاید لینک سازی بهترین تکنیک سئوی خارجی 
کنید نیز بستگی دارد. محتوای هایی که اعمال میسئو، همیشه به خروجی کلیدواژه

 های مؤثر بیشتری در آن بهبخش خواهد بود که کلیدواژهارزشمند شما زمانی نتیجه
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ای هی استفاده از کلیدواژهدهند که درصد بهینهها نشان میکار رفته باشد. گزارش
خواهید درصد است. به عبارتی، اگر می ۷.۵و  ۴۰اصلی و مرتبط، به ترتیب به 

های ثانویه سایت خود جذب کنید، باید از کلیدواژهترافیک ارگانیک بیشتری به وب
 .یا مرتبط نیز استفاده کنید

« های مؤثر لینک سازیاستراتژی»ای با موضوع خواهید مقالهفرض کنید که می
 های مرتبط، کافی است در بخش ابزاربرای پیدا کردن کلیدواژه آماده کنید.

keywordsی اصلی را تایپ کنید تا فهرستی از کلمات پیشنهادی به شما ، کلیدواژه
ی توانید نام برند یا رویداد خاص یا نظیر آن را به کلیدواژهنشان داده شود. سپس می

های برند، این است که واژهانتخابی خود اضافه کنید. مزیت استفاده از کلید
 .رساندنظر از ارزش محتوا، شما را به مخاطبان هدف بسیار بیشتری میصرف

 .کنندتری در سئوی داخلی ایفا میها، نقش مهمحال شکی نیست که کلیدواژهبااین
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 های سئوی خارجیفاکتورهای کلیدی در لینک

های حاوی اطلاعات مرتبطی با لینکسایت اگر وب :هامیزان مرتبط بودن لینک -۱
سایت را تشخیص تر آن وبتر و سریعداخلی آن باشد، موتورهای جستجو راحت

 .دهندمی

بالاتری  DA ای کهدریافت لینک از صفحه :شدهی لینکصفحه (DA) قدرت دامنه -۲
تری برخوردارند، تأثیر بیشتری در سئوی پایین DA دارد، نسبت به صفحاتی که از

 .ما خواهد داشتش

سایت شما هرچه تعداد صفحاتی که به وبلاگ یا وب :شدهتراکم صفحات لینک -۳
ً اگر لینکاند بیشتر باشد، اعتبار بیشتری پیدا میلینک داده ها را از کنید. ترجیحا

ی واحد های مختلفی به دست آورید، نسبت به زمانی که فقط از یک دامنهدامنه
 .تری خواهید داشتقویگیرید، سئوی لینک می

ی اصلی یک هایی که از صفحهلینک :ی اصلی به یک دامنههای صفحهلینک -۴
کنید نسبت به صفحات فرعی، تأثیر بیشتری در سئوی خارجی دامنه دریافت می

 .شما خواهند داشت

ی شما های متصل به یک صفحههرچه تعداد لینک :شدههای لینکتراکم دامنه -۵
 .آوریداعتبار بیشتری از آن صفحه به دست می بیشتر باشد،

لینک دریافت  ۲۰لینک و دومی  ۵۰سایت داشتید که اولی های پیش اگر دو وبسال
داد. اما الگوریتم ی بهتری میسایت اول رتبهکرده بود، الگوریتم سابق گوگل به وب

ک دریافت لین ۲۰ای که کند و اگر صفحهجدید تمام فاکتورهای فوق را بررسی می
ی اصلی و سایر عوامل( های صفحههای معتبرتری داشته باشد )لینککرده، لینک

 .گیرددر جایگاه بالاتری قرار می
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 های اجتماعی و جوامع آنلاینحضور در شبکه

توانید نرخ آگاهی از برند خود را های اجتماعی مختلف میشما با حضور در پلتفرم
های سئوی خارجی نیز محسوب آنلاین یکی از تاکتیکافزایش دهید. این حضور 

ها تعامل داشته باشید، پیام ارسال کنید و توانید در این پلتفرمشود. شما میمی
ها مکان شناسیم.( فروممباحثه داشته باشید. )آنچه ما به نام فروم یا انجمن می

ی را به سمت وکار هستند و ترافیک بیشترخوبی برای بحث و گفتگو در مورد کسب
های مشهور در این زمینه سایتکنند. برخی از وبسایت شما هدایت میوب

 :اند ازعبارت

 LinkedIn 

 Reddit 

 StumbleUpon 

 Slashdot 
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 Quora 

های آنلاین های دیگر. البته حضور در انجمنبوک و انواع پلتفرمهای فیسو گروه 
موضوعی بحث کنید و سپس توانید در مورد هر به این معنی نیست که شما می

عنوان حساب سایت خود اضافه کنید. در این صورت اکانت شما بهها را به وبلینک
خواهید افتد. اگر میسایت شما به خطر میشود و درنهایت وباسپمر شناخته می

 :ترافیک بیشتری از حضور آنلاین خود به دست آورید، به مراحل زیر توجه کنید

 ایدی خود ملحق شدههای تخصصی حرفهکه به فروم اطمینان حاصل کنید. 

 های انجمن ایجاد کنیدیک حساب کاربری برای بحث. 

 وکار خود را پست کنیدمحتوای مورد نظر یا نکات مرتبط با مباحث کسب. 

دهند لینکی را ارسال کنید که تعداد خاصی ها زمانی به شما اجازه میبعضی از فروم
 .زمان خاصی از عضویت شما گذشته باشدیا مدتمطلب پست کرده باشید، 

کنیم در گفتگوهای اصلی انجمن شرکت کنید و سایت خود را به مکان توصیه می
کنید، علاوه زمانی که حساب کاربری ایجاد میمفیدی برای دیگران تبدیل کنید. به

ربران ترتیب کااینسایت را به پروفایل خود ضمیمه کنید. بهی اصلی وبلینک صفحه
 .کنندآگاهی بیشتری از نقطه نظرات و همچنین محتوای شما پیدا می

 

 کنندهایی که ذهن مخاطب را درگیر میاینفوگرافیک

های باکیفیت تردید نکنید، زیرا اینفوگرافیک هرگز در مورد انتشار اینفوگرافیک
ارد و نرخ ، بازدهی و نتایج بسیار خوبی در پی دB2C یا B2B ویژه در بازاریابیبه

 .دهدشدت افزایش میتعامل مخاطبان هدف را به

های ثروتمند جهان هزاران دلار برای تولید محتوای اینفوگرافیک صرف شرکت
 ۲۰دهد، تمرکز مغز انسان روی تصاویر طور که تحقیقات نشان میکنند. همانمی
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و آن را در  برابر بیشتر از متن است. به همین دلیل اگر اینفوگرافیک جذابی تهیه
کنید. طبق آمار، بک های خوبی دریافت میلینکچندین دامنه منتشر کنید، بک

 .درصد بیشتر از محتوای معمولی است ۳۵های اینفوگرافیک لینک
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دیجیتال مارکتینگآموزش   
رقیب هایسایت سئوی آنالیز: هشتم بخش  
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کند های رقیب، به ما کمک میسایتی عملکرد و کیفیت سئوی وببررسی نحوه
سازی سایت یم و استراتژی مؤثرتری برای بهینهها را بشناسنقاط ضعف و قوت آن

 .خود انتخاب کنیم

 

های سئو است. وتحلیل رقابتی، یکی از جوانب کلیدی مراحل ابتدایی کمپینتجزیه
ً به ی مهم را نادیده میها این مرحلهاغلب اوقات سازمان گیرند و مستقیما

م پردازند. اما اگر بدانیسازی محتوا و لینک سازی میها، بهینهبرداری کلیدواژهنقشه
تری از هایی رقیب ما هستند و در چه جایگاهی قرار دارند، درک جامعسایتچه وب

 .کنیمسایت را برطرف میها و نقاط کور وبکنیم و شکافاهدافمان پیدا می

سایتی در رقابت بهتر دیده شدن، شویم که چه وبدر پایان این آنالیز متوجه می
های دریافت تر هستند و کدام استراتژیهایی ارزشمندشود، چه کلیدواژهبرنده می

توانیم به سمت رشد و کنند. با استفاده از این نتایج میبک لینک، بهتر کار می
 .سایت خود حرکت کنیمافزایش ترافیک وب

 اهمیت آنالیز رقابتی

ی بسیار مهمی است، زیرا از این طریق اطلاعات وتحلیل رقابتی سئو، پروسهتجزیه
دهند و هایی در صنعت ما بهتر جواب میدر مورد اینکه چه تاکتیکموردنیازمان را 

کارهایی انجام دهیم، به دست های خود باید چهبندی کلیدواژهما برای بهبود رتبه
های کند تا فعالیتوتحلیل به ما کمک میهای حاصل از این تجزیهآوریم. بینشمی

اندازی های سئو را راهباید کمپین بندی کنیم و متوجه شویم که چگونهسئو را اولویت
فهمیم که برای پیشی کنیم، میکنیم. زمانی که نقاط ضعف و قوت رقیبان را پیدا می

ها چقدر سخت است و برای دستیابی به این هدف، به چه میزان از گرفتن از آن
 .منابع نیاز داریم
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 رقبای خود را شناسایی کنید

است که حداقل چهار رقیب برتر خود را شناسایی  ی آنالیز، ایناولین گام در پروسه
وکار و کنند که ترکیبی از رقبای مستقیم کسبکنید. کارشناسان سئو توصیه می

ترین رقبایی باشند که در رقبای جستجوی آنلاین )که ممکن است متفاوت با مه
ی شناسید( را بررسی کنید. علت این اختلاف، متفاوت بودن رقباوکار خود میکسب

پرداخت  پول جستجوی آنلاین، تبلیغاتهایی است که بابتسایتمحلی و وب
وکارهایی هستید که در اطرافتان فعالیت که شما نگران نفوذ کسبکنند. درحالیمی
وکاری دیگر از یکی از شهرها یا کنند، ممکن است رقیب اصلی شما کسبمی

 .های مجاور شما باشداستان

 

سادگی نام دامنه خود را توانید بهبرای پیدا کردن رقبای جستجو، می
بروید و روی  Organic Competitors وارد کنید، به بخش SEMrush در

 .کلیک کنید View Full Report کامل یا گزارش یمشاهده
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ترافیک »و « های رایجکلیدواژه»های شما برای تشخیص رقبا، ترین متریکمهم
توانید وتحلیل انتخاب کردید، میکه رقبای خود را برای تجزیهاست. هنگامی« کلی

رقبا را در ردیف دوم و سوم نمونه  URL ، نام وAudit Data ها یااز تب بررسی داده
 .، وارد کنیدGoogle Sheets جداول

 Google Sheets Competitor Analysis  استفاده از جداول

بسیار مهم است که آنالیز خود را طی یک فرایند مشخص و واضح پیش ببرید. 
توانید نتایج مکرری از آن به دست آورید، بلکه بدین تنها به این دلیل که مینه

گیری کنید. الگوی آنالیز های خود را اندازهتوانید میزان پیشرفت تلاشطریق می
توانید آن را با همین نام از گوگل داکس دریافت کنید(، به شما )که میگوگل رقبای

ی مرتب و متمرکزی داشته باشید و مجبور نشوید هر بار برای کند پروسهکمک می
 .یافتن یکی از متغیرها، مسیری تکراری را طی کنید

 

ی مطلب شرح داماتی را که در ادامهشما برای کار با این الگو، در هر مرحله اق
های موضوعات مشابه را باهم مقایسه کنید. دهیم، انجام دهید و سپس متریکمی
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آوری کنیم، معیارهای اصلی سئو هستند نظیر: قدرت خواهیم جمعهایی که میداده
هایی که ترافیک سایت شود، کلیدواژهدامنه، میزان ترافیکی که از رقابت حاصل می

توانید این الگو را بسته به های رقبا. شما میدهند و عمق بک لینکفزایش میرا ا
نیازهای خاص شرکت یا مشتریان تغییر دهید و معیارهایی را اعمال کنید که فکر 

 .کنید بیشتر با اهداف شما مرتبط هستندمی

 هالینکوتحلیل بکتجزیه

اند، اما ی شما لینک دادههایی به رقباسایتدهد که چه وباین پروسه نشان می
توانید شکاف بین آمده بسیار ارزشمند هستند، زیرا میدستهای بهبه شما نه. داده

های رقبا را از بین ببرید و شروع به دریافت لینک از های بک لینکپروفایل
ً به رقیبان شما لینک دادهسایتوب اند. سعی کنید ابتدا به هایی کنید که قبلا
ویژه بیش اند )بهیی دسترسی پیدا کنید که به رقبای متعددی لینک دادههاسایتوب

های میهمان یا ها چه با ارسال پستسایتاز سه رقیب(. لینک گرفتن از این وب
 .بسیار زیادی برای شما به همراه خواهد داشت موفقیت هر روش دیگری،

مراجعه و نام دامنه اولین  Moz Link Explorer برای تهیه این گزارش، به ابزار
 Request» و سپس روی« هالینک کردن دامنه»رقیب را وارد کنید. بعد، روی 

CSV»  های موردنیاز را دریافت کنیدتا دادهکلیک کنید. 

وتحلیل رقبای جستجو )که در مراحل قبل توانید به جدول الگوی تجزیهحالا می
را انتخاب کنید و  Backlink Import - Competitor 1 یاید( بروید، برگهکردهتهیه

 .را وارد کنید CSV محتویات فایل
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های سایت خودتان، در تباین پروسه را برای دو تا چهار رقیب دیگر و همچنین وب
 .شوند، تکرار کنیدمربوطه که با رنگ قرمز مشخص می

وتحلیل های درست وارد کرده باشید، برگه گزارش تجزیهها را در تباگر تمام داده
ها پر خواهد شد. نتیجه یک گزارش کاملاً مستدل و معتبر است شکاف بک لینک

یک کنند، کدامهای خود را از کجا دریافت میدهد رقبای شما بک لینککه نشان می
ها یک از آنمشترک است و شما با کدام هاهای لینک دهنده میان آنسایتاز وب

 .ایدهنوز ارتباطی برقرار نکرده

 

نکته: پس از اتمام این مرحله، بهتر است پاسخ سؤالات زیر ا نیز بیابید تا دید 
 :ری نسبت به عملکرد رقبا به دست آوریدتدقیق
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 های سایت رقیب چیست؟ )لینکهای عمیق صفحه اصلی وبنسبت لینک
ی سایت منجر برند و به بهبود رتبهعمیق قدرت و اعتبار سایت را بالا می

 شوند.(می

 نسبت NoFollow به DoFollow ی بهتری رقبایی که رتبه ها چیست؟آن
ً از بک های نظرات وبلاگ، لیست NoFollow هایلینک دارند، احتمالا

 .کنندها استفاده میوکار، یا رسانهکسب

 عنوان یک لینک به 301کنند؟ )ریدایرکت ها از ریدایرکت استفاده میآیا آن
 شود.(کند که نوعی از سئوی بلک هت محسوب میساز عمل می

 هایآیا از لینک site-wide هایلینک کنند؟استفاده می site-wide  به دلایل
ها شوند و بهتر است از آنمختلفی ابزار خوبی برای سئو محسوب نمی

 .اجتناب کنید

 ها از طریق لینک پنهان کردن لینک کنند؟های خود را پنهان میها لینکآیا آن
ی لینک موتورهای جستجو را های خزندهها، الگوریتمPBN ای وسازی شبکه
شما   حالشود. بااینتفاده از این روش توصیه نمیکند، اما اسمسدود می

 .های رقیبان خود را در نظر داشته باشیدباید استراتژی

 :ی مرتبطمقاله

o  ها، بخش اول: ضرورت، ابزارها و تاکتیکدیجیتال مارکتینگآموزش 

o :استراتژی آموزش دیجیتال مارکتینگ، بخش دوم 

o تبدیل نرخ سازی آموزش دیجیتال مارکتینگ، بخش سوم: بهینه 

o چهارم: آنالیز کمپین های آنلاین آموزش دیجیتال مارکتینگ، بخش 

o آموزش دیجیتال مارکتینگ، بخش پنجم: بازاریابی درون گرا و برون گرا 

o آموزش دیجیتال مارکتینگ، بخش ششم: سئوی داخلی 

o  ش هفتم: سئوی خارجی سایتدیجیتال مارکتینگ، بخآموزش 

https://t.me/adwheretise/234
https://t.me/adwheretise/237
https://t.me/adwheretise/244
https://t.me/adwheretise/245
https://t.me/adwheretise/252
https://t.me/adwheretise/260
https://t.me/adwheretise/281
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 هاوتحلیل کلیدواژهتجزیه

دهد رقیبان با استفاده از کدام ای است که به ما نشان میها پروسهآنالیز کلیدواژه
ها استفاده اند که شما هنوز از آنی بسایت خود را بهبود دادهکلمات کلیدی، رتبه

کنید که نوعی مهندسی معکوس است، زیرا شما بررسی میاید. این پروسه بهنکرده
کنید که چگونه باید از این می تحقیق سپس ی برتر رقبا چیست وعلت رتبه

اند از هایی که پیش روی شما است عبارتها استفاده کنید. برخی از راهکلیدواژه
متادیتای مجدد، اصلاح معماری سایت، تغییر و اصلاح یک قطعه از محتوای 

ها ها یا لینکای از کلیدواژهای که در آن مجموعهد و ویژهقدیمی، تولید محتوای جدی
 .کاررفته باشدبه

ها ی بک لینکی این گزارش هم فرایند مشابهی با کارهایی که در مرحلهبرای تهیه
بروید و نام دامنه اولین رقیب خود  SEMrush کنید. دوباره بهانجام دادید، طی می

 ازآن رویپس و Organic Research را وارد کنید. سپس روی گزارش موقعیت

Export کلیک کنید. 

 

 ۱ها، رقیب را دانلود کردید، آن را در تب واردکردن کلیدواژه CSV ازاینکه فایلپس
پیست کنید و این مسیر را برای دو تا  «Keyword Import - Competitor 1 » یا

 Keyword Gap یایی شما در تب یا برگهچهار رقیب دیگر تکرار کنید. گزارش نه

Analysis شود )رنگ سبز(نشان داده می. 
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ای باید تنظیم استراتژی دهد که از چه نقطهها به شما نشان میاین داده
های مرتبط های بعدی خود را شروع کنید. حالا بجای اینکه تحقیقات کلیدواژهکمپین

واژه در اختیاردارید که میدانید به را بر مبنای حدسیات پیش ببرید، صدها کلید
 .صنعت شما مرتبط هستند

کنید، بندی خود را استخراجکند تقویم زمانمی  این گزارش همچنین به شما کمک
ها شوید که باید بر اساس آنها و موضوعاتی مواجه میزیرا شما معمولاً با کلیدواژه

نید با آنالیز محتوایی که رقبا تولید توامحتوای جدید و رقابتی تولید کنید. اما حالا می
ی خوبی به دست آورده، معیاری داشته باشید که اند و در حال حاضر رتبهکرده

های رقبا، چگونه محتوای بهتر و مؤثرتری خلق کنید. همچنین با ارزیابی بهترین ایده
 .آوریدمی  منابع خوبی برای موضوعات پرطرفدار به دست

 

 از نتایج کلیدی برای اصلاح استراتژی خود استفاده کنید

ها های آنهایی که در مراحل قبل تهیه کردید، زمانی کارایی دارند که دادهگزارش
مثال یکی از مزایای آنالیز شما عنوانها در نظر بگیرید. بهعنوان مبنای فعالیترا به

ها با پروفایل ی ارتباط آنهای ارجاع رقیبان و نحوهاین است که متوسط تعداد دامنه
ها از رقبا جلوتر ی بک لینکآورید. اگر در زمینهه دست میبک لینک خودتان را ب

ی کانونی کمپین شما باشد. ولی اگر در باشید، ممکن است تولید محتوا نقطه
تر کمپین لینک تر هستید، باید هرچه سریعها از رقیبان عقبی بک لینکزمینه

 .سازی را آغاز کنید

یک از رقبا کنید، این است که کداممی ها استخراجیکی دیگر از نکاتی که از گزارش
ها ها به کدام کلیدواژهکند و آنتر عمل میتهاجمی PPC در تبلیغات کلیکی یا

ی تجاری بیشتری ایجاد هایی که انگیزهاز کلیدواژه PPC اند. معمولاً دربیشتر وابسته
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بردن نرخ ای برای بالا العادهشود. این کلمات، اهداف فوقکنند استفاده میمی
 .شوندتبدیل شما محسوب می

 

 هاتراکم کلیدواژه

ترین طور که در دو قسمت قبلی آموزش سئو توضیح دادیم، یکی از مهمهمان
ها است. شود، چگالی یا تراکم کلیدواژهبندی بهتر سایت منجر میعواملی که به رتبه

شوید که با چه حجم و شتابی های رقیب متوجه میشما با ارزیابی تراکم کلیدواژه
سایت رقیب را دریکی از این منظور، آدرس وبها استفاده کنید. به باید از کلیدواژه

ی وارد کرده و نتیجه را یادداشت کنید. این کار را برای همه  ابزارهای سنجش تراکم
 .های رقیب تکرار کنیدسایتوب

 های داخلیلینک

سایت رقیب شما تا چه حد قوی است، باید معماری خواهید بدانید که وباگر می
ها را پیدا های ارتباطی آنی اول، سعی کنید تاکتیکرحلهآن را بررسی کنید. در م

سایت خودتان تنظیم های وبتوانید مدل بهتری برای جریان لینککنید. آیا می
کند بیشترین کنید؟ فراموش نکنید که یک ساختار قوی سایت به شما کمک می

ها بک لینکها ببرید. هدف این است که با حداقل وابستگی به استفاده را از لینک
ی سایت را بهبود دهید و معماری سایت است که در این راه به شما کمک رتبه
 .کندمی
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 آنالیز محتوا

شما باید کیفیت و کمیت محتوای رقیبان را ارزیابی کنید. برای مثال هر مقاله از 
شده و کیفیت مطالب در چه حدی است. میدانید که محتوای چند کلمه تشکیل

دهد. از طرف دیگر شما باید ها را افزایش میکارگیری کلیدواژهس بهتر، شانطولانی
فردی تولید کنید که ارزشمندتر از رقیب است، بنابراین صرف محتوای منحصربه

آورد، بلکه سئوی شما تنها اعتبار برند شما را پایین میبرداری از منابع دیگر، نهکپی
های خارجی نیز در کیفیت دهد. لینکمی تری نسبت به رقبا قراری پایینرا در درجه

های خروجی محتوای شما تأثیرگذارند، بنابراین اگر متوجه شدید که رقبا، لینک
ی خود های خروجی بهتری را در برنامهتوانید لینکشایان توجهی ندارند یا شما می

مدیا را ی رقبا از قرار دهید، از این فرصت استفاده کنید. در پایان، میزان استفاده
دهند و ی کاربری را بهبود میفراموش نکنید. میدانید که تصاویر و ویدیو، تجربه

ی کاربری بهتری ارائه ی بیشتری به صفحاتی دارد که تجربهگوگل نیز علاقه
کند؟ این ها و ویدیوهایی استفاده میدهند. رقیب شما از چه تصاویر، پادکستمی

 محتوا چقدر معتبر است؟
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 های اجتماعیآنالیز رسانه

سایت را نادیده بگیرید. یک های اجتماعی بر سئوی وبتوانید تأثیر رسانهشما نمی
 :کندهای اجتماعی به شما کمک میکمپین عالی رسانه

 روابط بهتری برقرار کنید 

 تعامل بیشتری با مشتریان داشته باشید 

 محتوای خود را بهتر بفروشید 

ی های اجتماعی بررسی کنید. روش سادهبنابراین باید فعالیت رقبای خود را در رسانه
ها نگاه کنید و میزان و های اجتماعی آنهای رسانهکار این است که به حساب

 سایتتوانید به کمک وبها را ببینید. همچنین میکیفیت تعاملات آن

SocialMentionها را مشاهده کنید و حتی سهم اجتماعی ارکت مخاطبان آن، مش
 .ی جداگانه را مستقلاً ببینیدهر صفحه

 سازی نتایج آنالیز در جریان کاریپیاده

وتحلیل سئوی رقابتی، فاکتوری نیست که بتوانید در طراحی استراتژی تجزیه
های کند کمپینیبازاریابی دیجیتال آن را نادیده بگیرید. این پروسه به شما کمک م

آمده و همچنین تقاضای دستی دیتای بهای را بر پایهفرد و پیچیدهسئوی منحصربه
های وتحلیل شما را از رقیبانی که صرف از برنامهعلاوه این تجزیهبازار شروع کنید. به

گیرند، جلو کنند و جزئیات دقیق صنعت خود را در نظر نمیروتین سئو استفاده می
سازی نتایج آنالیز را شروع کنید و البته آن را با د. پس در اسرع وقت پیادهانداز می

 .های مشتریان، تطبیق دهیدسایر نیازها/ خواسته

 

Recources: ZoomIT ; 

GOTCHSEO, MOZ 



 إ

 

AdWhereTise | ZoomIT | 2018 

دیجیتال مارکتینگآموزش   
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های بازاریابی دیجیتال ترین بخشایمیل مارکتینگ یا بازاریابی ایمیلی، یکی از مهم
 .دهدی شما را افزایش میاست که در صورت اجرای صحیح، نرخ بازگشت سرمایه

ترین راه کنید، ایمیل هنوز هم مهموکار واقعی را اداره میاگر شما یک کسب
مندند. محصولات یا خدمات شما علاقه دسترسی عمومی به افرادی است که به

اند، بسیاری از های بازاریابی دیجیتال دائماً در حال تکاملکه سایر استراتژیدرحالی
اند که آیا بازاریابی ایمیلی، هنوز کارایی دارد؟ بازاریابان با این سؤال شخصی مواجه

آمده از دستهای بهشود: طبق دادهپاسخ این سؤال با یک آمار ساده مشخص می
شود میلیارد ایمیل در جهان ارسال می ۱۹۶، روزانه Radicati یتحقیقات موسسه

 .وکار هستندهای مرتبط با کسبمیلیارد آن، ایمیل ۱۰۹که 

راه پویا و قدرتمند برای ارتباط برقرار کردن با مردم به بیان ساده، ایمیل مارکتینگ یک
هایی که های دوستان و خانواده، در کنار پیاماست. به تجربیات خود فکر کنید. پیام

اند قرار دارند. بنابراین شما به مخاطبان بسیار نزدیک هستید، شدهاز شرکت ارسال
 .البته اگر اصول این استراتژی را درست رعایت کنید

بازاریابی ایمیلی، به معنی اسپم فرستادن برای مخاطبان نیست. همچنین یک 
وست صمیمی هم نیست، بلکه چیزی میان این دو است. یادداشت شخصی از یک د

کند، شما با ارسال اطلاعات ارزشمند و مرتبطی که مردم را به اهدافشان نزدیک می
عنوان ابزاری مؤثر برای ساخت ارتباطات با مشترکین فعلی و مشتریان از ایمیل به

 .کنیدبالقوه استفاده می

ه باشید این است: محوریت ایمیل مارکتینگ، اولین اصلی که باید به یاد داشت :نکته
صرفاً شرکت شما نیست، بلکه مشتریان نیز هستند. اگر این قانون طلایی را در 

خوانند، بلکه منتظر های شما را میتنها ایمیلذهن داشته باشید، مشتریان نه
 .مانند تا از شما خبری بشنوندمی
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ردد هستید، ابتدا باید درک کنید که چرا اگر هنوز در مورد ضرورت بازاریابی ایمیلی م
ترین عناصر استراتژی نهایی بازاریابی شما است و چگونه این راهکار یکی از مهم

 .ی مسئولانه و تأثیرگذاری استفاده کنیدتوانید از آن به شیوهمی

 

 لزوم و اهمیت بازاریابی ایمیلی

 :طور بالقوه تا چه حد کارا استدهند که بازاریابی ایمیلی بهر نشان میآمارهای زی

 ی مستقیم یک پیام بازاریابی ایمیلی خرید دوسوم مشتریان جهانی، درنتیجه
 .کنندمی

  روند؛ احتمالاً درصد از لیدهایی که به مستقیماً به بخش فروش می ۲۰تنها
ا باید مخاطبان بالقوه را از شوند. به عبارتی شمبه مشتری واقعی تبدیل می

 .ی خرید کنیدطریق ایمیل راهنمایی و آماده

 برابر بیشتر  ۴۰، «جذب مشتری»ی کارایی ایمیل مارکتینگ در حوزه
 .است توییتر و بوکفیس از
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 مالک کانال ارتباطی  شاید بهترین مزیت ایمیل مارکتینگ، این باشد که شما
توانند نظر از مقررات انطباقی، سایر عوامل خارجی نمیهستید. صرف

 .چگونگی، زمان و چرایی دسترسی شما به مشتریان را محدود کنند

 یه کافی در اختیار که نیروی انسانی، وقت آزاد بسیار زیاد و سرماتنها درصورتی
تک مشتریان بالقوه رابطه برقرار طور شخصی با تکتوانید بهدارید که می

 !کنید، نیازی به ایمیل مارکتینگ ندارید

 کندهای اجتماعی عمل میایمیل مارکتینگ در جذب مشتریان مؤثرتر از رسانه -۱ 

تژی بازاریابی های اجتماعی ابزارهای بسیار مؤثری در استراشکی نیست که رسانه
های اجتماعی یک کانال عالی برای تقویت ارتباط با مخاطبان هستند. هستند. رسانه

کنیم، یعنی تبدیل مخاطبان بالقوه به مشتریان اما وقتی از نرخ تبدیل صحبت می
شود. رقیب محسوب میحقیقی، ایمیل مارکتینگ بدون هیچ تردیدی یک کانال بی

ی ایمیل واسطهدرصد خرید آنلاین مشتریان، به ۳۳حدود  ۲۰۱۷در پایان سال 
 .مارکتینگ صورت گرفته بود

 صرفهبهراهی اقتصادی و مقرون -۲

ایمیل مارکتینگ یک روش بازاریابی آسان، مؤثر و ارزان است و به صاحبان 
ای بسیار کم( به ای )یا با هزینهدهد بدون پرداخت هیچ هزینهوکار اجازه میکسب

وکارهای کنندگان دسترسی پیدا کنند. برای صاحبان کسبتعداد زیادی از مصرف
های مثل آگهی تبلیغات سنتی هایتر از روشکوچک، این کانال بسیار اقتصادی

تلویزیونی یا ارسال نامه است. تحقیقات مشترک 
فروشان، درصد از خرده ۸۵دهد نشان می  shop.org و Forrester مؤسسات

علاوه اگر شما لیست دانند. بهایمیل مارکتینگ را مؤثرترین تاکتیک جذب مشتری می
تری با دارید، هرچه روابط نزدیکروز نگهدرستی حفظ کرده و بهها را بهایمیل

نرخ  آورید. با افزایشبالاتری به دست می ROIکنید، شده برقرار میمشتریان جذب
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تری )هزینه به مقیاس( تبدیل را های پایینتر و با هزینهپاسخ مشتریان، سریع
 .دهیدافزایش می

 ریزیسازی و برنامهقابیلت شخصی -۳

کنید در بازاریابی ایمیلی شما فهرست مخاطبان بالقوه را به چند بخش تقسیم می
ای ایجاد ها ارزش ویژهکنید که برای آنو برای هر لیست، یک پیام مناسب ارسال می

کنید، باید های اجتماعی محتوایی را آماده میکه وقتی برای شبکهکند. درحالیمی
کنیم ی هواداران عزیز اعلام میبه همه»صورت عام در نظر بگیرید: مخاطب را به

توانید برای کنید، میافزار بازاریابی ایمیلی استفاده میزمانی که از یک نرم«. که...
ای انتخاب کنید و موضوعات خاصی را فقط برای یک از مخاطبان عنوان جداگانه هر

صورت خصوصی به اینباکس های موردنظر ارسال کنید و درنهایت، بهبرخی از لیست
نشان  ۲۰۱۲در سال  Adestra ها وارد شوید. تحقیقات موسسه خدمات بازاریابیآن
احتمال ی پیام است، بهنام گیرنده ها، شاملهایی که خط عنوان آنداد ایمیلمی

 .شونددرصد بیشتر باز می ۲۲.۲

های شما نباید حالت اسپم داشته باشند. برعکس، کنیم که ایمیلبازهم تأکید می
شما باید با استفاده از ایمیل مارکتینگ اعتماد مخاطبان را جلب کنید و سطح 

رد مخاطبین بالقوه و هم ها را افزایش دهید. این قابلیت هم در مووفاداری آن
دهد مشتریان فعلی و حتی مشتریان قدیمی مصداق دارد. زیرا به شما فرصت می

هم درزمانی مناسب که برای شنیدن پیام شما، ها مستقیماً صحبت کنید، آنبا آن
حوصله و وقت کافی دارند. اگر مخاطبان و پام خود را هوشیارانه انتخاب کرده باشید، 

 .به حریم و فضای شخصی دیگران تجاوز کنیدنیازی ندارید 

 عمل محور بودن -۴

دانند ی شما، میی مخاطبین بالقوهاین حقیقت را در نظر داشته باشید که همه
دانند که ها میچگونه با ایمیل خو دکار کنند، پاسخ بدهند و فوروارد کنند. اغلب آن

ی مستقیماً خرید کنند. شما نام کنند یا حتها ثبتچگونه با کلیک کردن روی لینک
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سایت استفاده کنید و درنهایت توانید از این مزیت برای بالا بردن ترافیک وبمی
وکار خود فروش محصول را افزایش دهید. زمانی که استراتژی کلی بازاریابی کسب

دهد نتایج را بلافاصله دهید، استفاده از ایمیل به شما اجازه میرا توسعه می
 .دمشاهده کنی

 گیری و ارزیابیقابلیت اندازه -۵

رود. ی ایمیل مارکتینگ، هیچ بخشی بر اساس حدس و گمان پیش نمیدر پروسه
توانید پیگیری کنید که چه افزارهای بازاریابی ایمیلی استفاده کنید، میاگر از نرم

هایی کلیک شده و چه افرادی اشتراک کسی ایمیل شما را بازکرده، روی چه لینک
راحتی تصویری داشته باشید از اینکه توانید بهاند. شما میرا لغو کرده خود

های اند. به همین علت باید متریکهای ایمیل مارکتینگ چه عملکردی داشتهکمپین
 .ها انتخاب کنیدگیری کارایی ایمیلمناسبی برای اندازه

آنالیز کنید. های خود را دهند ایمیلافزارها به شما اجازه میبسیاری از نرم
اطلاعات ارزشمندی از رفتار مخاطبین را در اختیار شما  A/B مثال تستعنوانبه

یک از این توانید بررسی کنید که مشتریان به کدامترتیب میاینگذارد. بهمی
، «درصد تخفیف ۲۰»، «خدمات رایگان»اند: ها بهتر پاسخ دادهگزینه

تمایل بیشتری برای بررسی مشخصات و  هایا شاید آن«. ی فوریحراج/مزایده»
ها را مطلع کنید که معرفی محصولات شما داشته باشند. شاید هم بهتر است آن

ها را ها، قرار است در مورد چه موضوعاتی صحبت کنید. تمام این گزینهدر ایمیل
 .ها را ارزیابی کرده و استراتژی خود را اصلاح کنیدتست کنید، پاسخ

 کنندایمیل خود را از طریق تلفن همراه چک می مردم دائما   -۶

های ایمیل ی ما هرروز اعلانشده است. همهاین موضوع به امری بدیهی تبدیل
ایم، در صف کنیم. زمانی که در سالن انتظار نشستههمراه چک می گوشی خود را در

ایم، یا هرگاه که وقت آزاد در اختیارداریم. تحقیقات شرکت دهخرید فروشگاه ایستا
درصد از مردم ایمیل خود را از  ۹۱دهد که نشان می Exacttarget افزار بازاریابینرم
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های اجتماعی، حدود کنند. این آمار برای شبکهطریق گوشی همراهشان چک می
بخشی از استراتژی  عنواندرصد است. بنابراین عدم استفاده از ایمیل به ۷۵

ترین کانالی را که اکثر مردم دنیا بازاریابی دیجیتال، به این معنی است که شما مهم
 .ایدکنند، نادیده گرفتهاز آن استفاده می

 

 

 

 :ی مرتبطمقاله

o  ها، بخش اول: ضرورت، ابزارها و تاکتیکدیجیتال مارکتینگآموزش 

o :استراتژی آموزش دیجیتال مارکتینگ، بخش دوم 

o تبدیل نرخ سازی آموزش دیجیتال مارکتینگ، بخش سوم: بهینه 

o آموزش دیجیتال مارکتینگ، بخش چهارم: آنالیز کمپین های آنلاین 

o آموزش دیجیتال مارکتینگ، بخش پنجم: بازاریابی درون گرا و برون گرا 

o آموزش دیجیتال مارکتینگ، بخش ششم: سئوی داخلی 

o  مارکتینگ، بخش هفتم: سئوی خارجی سایتآموزش دیجیتال 

o  های رقیبآنالیز سئوی سایت خش هشتم: مارکتینگ، ب لدیجیتاآموزش 

 

 

 

 

https://t.me/adwheretise/234
https://t.me/adwheretise/237
https://t.me/adwheretise/244
https://t.me/adwheretise/245
https://t.me/adwheretise/252
https://t.me/adwheretise/260
https://t.me/adwheretise/281
https://t.me/adwheretise/292
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 ی ایمیل مارکتینگموارد استفاده

 شدهسازیتماس برقرار کردن از طریق تعاملات شخصی :ساخت روابط. 

 دارید، تا شرکت و خدمات خود را پیش چشم مشتریان نگه :آگاهی از برند
 .ای که برای تعامل متقابل آماده شوندلحظه

 از ایمیل برای به اشتراک گذاشتن محتوای مرتبط وبلاگ، یا  :ارتقای محتوا
 .اطلاعات کاربردی استفاده کنید

 مشترکان را متقاعد کنید اطلاعات شخصی خودشان را در مقابل :تولید لید 
 .دانند، در اختیار شما بگذارنداطلاعاتی که ارزشمند می

 پروموشن محصولات و خدمات را از طریق ایمیل توسعه  :بازاریابی محصول
 .دهید

 ها کمک ی محتوایی که به آنرضایت مشتریان خود را با ارائه :هدایت لید
 .کند به اهدافشان نزدیک شوند، به دست آوریدمی
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 ی اول: شروع ایمیل مارکتینگمرحله

پیش از اینکه خودتان را با انواع امکانات وسیع ایمیل مارکتینگ غرق کنید، به نکات 
 :کند توجه کنیدضروری یک کمپین قوی که مشتریان را خشنود می

 یک استراتژی ایمیل مارکتینگ طراحی کنید

کند. ها و شاید صدها ایمیل دریافت میی شما روزانه دههر یک از مشتریان بالقوه
های ی استراتژی وقت نگذارید، ایمیل شما بین انبوه ایمیلن اگر برای توسعهبنابرای

 .شودها فرستاده میی اسپمشود یا حتی بدتر از آن، به پوشهدیگر گم می

هایی ارسال کنید که توانید تنظیم یک استراتژی مؤثر را یاد بگیرید و ایمیلشما می
 :. به مراحل زیر توجه کنیدها را بخوانندمردم واقعاً دوست دارند آن

 

 مخاطبان خود را تعریف کنید -۱

یک ایمیل تأثیرگذار، ایمیلی است که محتوای مرتبطی را در اختیار کاربر قرار 
های بازاریابی، کارتان را با پرسونای خریداران و دهد. مانند سایر تاکتیکمی

ا نیازهای مخاطبان ها شروع کنید و کمپین ایمیل خود را متناسب بهای آنخواسته
 .طراحی کنید

 اهدافتان را مشخص کنید -۲

ای از اطلاعات لازم را پیش از اینکه اهداف کمپین را تعیین کنید، باید مجموعه
ها آوری کنید. متوسط آمارهای ایمیل صنعت خود را به دست آورید و از آنجمع

 .عنوان معیارهای اهداف استفاده کنیدبه

 ام کاربران در نظر بگیریدنراهی برای ثبت -۳

آوری کنید؟ باید رهایی را در نظر خواهید ایمیل مخاطبان بالقوه را جمعچگونه می
 .بگیرید که مخاطبان با رضایت خاطر، اطلاعات تماس خود را در اختیار شما بگذارند



9 

 

اید کم است، دلسرد هایی که جمع کردهاگر در اولین مراحل آغاز کار، تعداد ایمیل
وکارها به زمان زیادی نیاز دارد. اگر ی کسبید. ساخت لیست ایمیل برای همهنشو

ای داشته باشید، لیست العادهبا هر یک از مشترکین و مشتریان بالقوه رفتار فوق
 .کندکنید رشد میتر ازآنچه فکر میشما سریع

 نوع کمپین ایمیل را انتخاب کنید -۴

توانید بدون هدف، یکی ی دارند و شما نمیهای متفاوتهای مختلف، ویژگیکمپین
ی هفتگی خواهید خبرنامهها را انتخاب کنید. به این سؤالات فکر کنید: آیا میاز آن

ی محصولات جدید را به اشتراک بگذارید؟ خواهید اعلامیهارسال کنید؟ آیا می
اهی را گذاری دارند؟ ر های وبلاگ، ارزش بیشتری برای به اشتراکیک از پستکدام

علاوه شما باید انواع کند. بهانتخاب کنید که ارزش بیشتری برای مشتریان ایجاد می
های خود را به چند گروه تقسیم کنید تا مخاطبان در هر گروهی که محتوای ایمیل

 .نویسی کننددوست دارند نام

 ی زمانی تنظیم کنیدیک برنامه -۵

ها خواهید ایمیل ارسال کنید. این تاریختصمیم بگیرید که در چه فواصل زمانی می
کنند، باشند. به را پیشاپیش به مخاطبان اعلام کنید تا منتظر پیامی که دریافت می

 .ی زمانی متعهد بمانید، زیرا نظم و تعهد شما گام اول اعتمادسازی استاین برنامه

 دگیری کنینتایج را اندازه -۶

بینی و کنند. باریکگیری میچیز را اندازهها همهدانید، بازاریابطور که میهمان
کند تغییرات های کلیدی، به شما کمک میدقت عمل در مورد هر یک از متریک

 .شوندکوچکی در استراتژی خود ایجاد کنید که به نتایج چشمگیری منتهی می
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 های دوم: ساخت لیست ایمیلمرحله

آوری لیست ایمیل افرادی ترین مراحل اجرای ایمیل مارکتینگ، جمعیکی از مهم
وکار شما خواهند خبری از کسباست که به محصولات برند شما علاقه دارند و می

 .بشنوند

ها وجود دارد، که البته خرید ی زیادی برای ساخت لیست ایمیلهای خلاقانهاهر 
ها نیست! )هرگز این کار را انجام ندهید.( اگر به لحاظ فهرست ایمیل یکی از آن

تاکتیکی به هدفمان نگاه کنیم، فراهم کردن لیست به دو عنصر کلیدی منتهی 
اند از آهنربای دهند عبارتایش میشود. عناصری که تعداد مشترکان شما را افز می

 .opt-in  هایلید و فرم
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 Lead Magnets  آهنربای لید یا -۱

آهنربای لید دقیقاً همان چیزی است که از نامش پیدا است: آنچه که مشتریان 
پیشنهاد »کند و معمولاً در فرم یک های شما جذب میبالقوه را به لیست ایمیل

شود. ازآنجاکه مردم تمایلی ندارند بدون هیچ دلیلی اطلاعات ه میعرض« رایگان
ها ها به اشتراک بگذارند، شما باید چیزی پیشنهاد دهید که برای آنخود را با شرکت

ارزشی ایجاد کند. درواقع لید مگنت باید مرتبط و مفید باشد و زندگی مشتریان 
 :اند ازعبارت های رایجتر کند. برخی از گزینهبالقوه را راحت

 کتاب الکترونیکی 

 مقاله سفید 

 اینفوگرافیک 

 تحقیقات یا گزارشات 



12 

 

 لیستچک 

 جداول و الگوها 

 ی آموزشیوبینار یا دوره 

 ابزارها 

 چگونه یک لید مگنت عالی ارائه کنیم

به یاد داشته باشید که آهنربای شما، باید با مشتریان بالقوه مرتبط باشد. برای 
کنید، به اینکه مطمئن شوید پیشنهاد ارزشمندی به مخاطبان ارائه می

 :های زیر توجه کنیددستورالعمل

اجرا ارائه دهید: اطلاعاتی کاربردی را در اختیار حل محور و قابلپیشنهادی راه -۱
بینانه حلی واقعکند، یا راهها را حل میذارید که برخی از مشکلات آنمخاطبان بگ

 .گذاردها میبرای دستیابی به اهداف را پیش روی آن

استفاده است: لید راحتی قابلاطمینان حاصل کنید که ابزار پیشنهادی، به -۲
را در نظر  اینظر از اینکه چه گزینهها باید در قالب دیجیتال ارائه شوند. صرفمگنت
 (، یک صفحه وب، یک ویدیو و یا هر ابزار و تسهیلاتیPDF یک فایل) ایدگرفته

 .راحتی آن را مورداستفاده قرار دهندمشتریان بالقوه باید به

چیز بدتر از این نیست ی خود را در پیشنهاد فعلی لحاظ کنید: هیچمحتوای آینده -۳
نام کنند و بعداً سایت شما ثبتدر وب ی یک پیشنهاد عالیکه کاربران، با اندیشه

تنها یک محتوای ناامیدکننده دریافت کنند. اطمینان حاصل کنید که پیشنهاد شما، 
کنید همسویی دارد. در غیر این صورت باارزشی که در آینده به مخاطبان ارائه می

 .دهیداعتبار برند خود را در معرض ریسک قرار می

ری تنظیم کنید که سنگ بنای محصولات یا خدمات پیشنهاد جذاب خود را طو -۴
غیر رایگان شما باشد: هدف اصلی این است که اعضای لیست ایمیل، در آینده 

خواهید ی یک محتوای رایگان، میبپردازند. شما با ارائه پول برای محصولات شما
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ی رایگان باید کند نشان دهید. بنابراین هر گزینهمیارزشی را که شرکت عرضه 
 .مشتریان بالقوه را به سمت محصولات اصلی هدایت کند

پیشنهاداتی ارائه کنید که با هر مرحله از سفر مشتری ارتباط داشته باشد: شما  -۵
باید بدانید که هر لید یا مخاطب بالقوه، در کدام مرحله از سفر خریدار قرار دارد و 

این اساس پیشنهاداتی متفاوت را که به آنان ارائه کنید. بسته به نوع محتوایی  بر
توانید نکات زیادی در مورد گیرد، میکه مورد استقبال هر گروه از مخاطبان قرار می

 .ها دریابیدذهنیت آن

 

 جذاب فراهم کنیم Opt-in چگونه یک فرم -۲

ی این است که چگونه از اطلاعات مشتریان استفاده دهندهنشان Opt-in رمف
 .ها را به لیست خود جذب کنیدکنید تا آنمی
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فرم شما باید برندسازی شده، جذاب و متمایز از  :توجهطراحی جذاب و هدر قابل
که بازدیدکنندگان را به سمت طوریسایت باشد، بهی وبهای صفحهسایر بخش

 .د شما سوق دهدپیشنها

گرچه هدف شما این است که  :یک کپی از پیشنهاد مربوطه را ارائه کنید
وجه قصد فریب هیچبازدیدکنندگان اطلاعات خود را به فرم وارد کنند، ولی نباید به

دهید، باید مثالی ها را داشته باشید. هرگونه اطلاعاتی که در فرم خود نمایش میآن
 .اشدواقعی از پیشنهاد شما ب

ممکن است فکر کنید که این اقدام،  :ای تنظیم کنیدفرم خود را برای تائید دومرحله
 دهد که مشتریانآورد. ولی تحقیقات نشان میبازدهی جذب مخاطبان را پایین می

opt-in  دانندبرابر بیشتر معتبر می ۲.۷تائید شده را. 

شده ز اینکه فرم طراحیپیش ا :کنداطمینان حاصل کنید که فرم شما خوب عمل می
ی کاربران را امتحان کنید. دوباره بررسی کنید را به جریان بیندازید، خودتان تجربه

ی تشکر از مخاطب درست شده، صفحهطور که مدنظر بوده طراحیکه فرم همان
طور که وعده داده بودید تحویل داده شود و پیشنهاد شما، هماننمایش داده می

های مخاطبان بالقوه از برند شما است، تجربه یکی از نخستین opt-in  شود. فرممی
 .ای، مثبت و برازنده تنظیم کنیدپس آن را حرفه
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 ی ایمیل مارکتینگی سوم: فرایند بهینههمرحل

اید که های مشترکین و مشتریان بالقوه ایجاد کردهحالا یک لیست قوی از ایمیل
های شما توانید مطمئن شوید که ایمیلمنتظر خبرهای شما هستند. اما چگونه می

شوند، یا حتی بدتر از آن، در بلاک لیست قرار ی اسپم فرستاده نمیبه پوشه
گیرند؟ هدف شما از ارسال هر ایمیل این است که مخاطب بیشتری جذب کنید ینم

کنید اهمیت دارد. به این بندی ایمیل شما بیش ازآنچه فکر میو در این راه، قالب
 :نکات توجه کنید

 خط عنوان: از ادبیاتی واضح، جذاب و متناسب با متن ایمیل استفاده کنید. 

  متن اصلی: بخش متن اصلی در ایمیل باید با لحن برند شما مطابقت داشته
 .باشد و فقط یک موضوع را مطرح کند

 سازی شده، ها بهینهی دستگاهتصاویر: تصاویری را انتخاب کنید که برای همه
 .نواز و مرتبط باشدچشم
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 یدکمه CTA: یدکمه Call-To-Action یا CTA یل باید از سایر اجزای ایم
 .متمایز شده و خواننده را به پیشنهاد شما هدایت کند

 پاسخ داده » موبایل ها، از طریق گوشیدرصد از ایمیل ۵۵سازی: بهینه
ً برای گوشی موبایل ، بنابراین باید ایمیل«شوندمی های خود را کاملا

 .سازی کنیدبهینه

 ای بنویسید که گویی آن را برای دوست سازی: هر ایمیل را به شیوهشخصی
کنید. ضمن حفظ پرستیژ برند، از لحنی دوستانه و آشنا خودتان ارسال می

 .استفاده کنید

 

 بندی ایمیلبخش

در این مرحله، شما لیست طولانی خود را به چند زیرگروه تقسیم کمی کنید که هر 
فرد، ترجیحات و نیازهای مشترکین را منعکس های منحصربهها، ویژگییک از آن

 بندی کنید؟کند. اما چرا باید لیست خود را بخشمی
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دی که اطلاعات ایمیل خود را در اختیار شما گذاشته، نا حد خاصی هر یک از افرا
آمادگی دارد که به مشتری حقیقی شما تبدیل شود )هدف نهایی(. اگر شما یک 

دانند چگونه مشکل خود را کوپن تخفیف برای مشترکینی ارسال کنید که حتی نمی
هید داد. زیرا زیاد مشتریان آتی خود را از دست خوااحتمالتشخیص بدهند، به
اید. هرچه لیست ی مهم )اعتمادسازی( بدون توجه رد شدهدرواقع از یک مرحله

کنید و بندی کنید، بیشتر اعتماد مخاطبان بالقوه را جذب میتر تقسیمخود را دقیق
هایی که علاوه، ایمیلتر خواهد بود. بهها آسانآن« تبدیل»در مراحل بعد 

 .کننددرصد از درآمد کل را تولید می ۵۵د، انشدهبندیدرستی گروهبه

 :اند ازکنند عبارتبندی لیست کمک میبرخی از معیارهایی که به شما در بخش

 موقعیت جغرافیایی مشتری 

 ی عمر مشتریی چرخهمرحله 

 گیری مشتریی تصمیمسطح آگاهی از محصولات، مرحله 

 کنندصنعتی که در آن فعالیت می 

 زبان 

 عنوان شغلی 

بندی کنید. خواهید گروهتوانید لیست خود را به هر طریق که میدرواقع شما می
 .فردی برخوردار استهای منحصربهفقط مطمئن شوید که هر گروه، از ویژگی

 سازیشخصی

ها مهم است. دهید و چه چیزهایی برای آندانید به چه افراد پیام میحالا شما می
ً به کمک نرمسازی کردن ایمیلبنابراین شخصی افزارهای ایمیل ها، مخصوصا
تری است. درست است که هر ایمیل را برای بیش ی بسیار سادهمارکتینگ، پروسه

کنید، ولی لزومی ندارد مخاطبان شما به این امر پی ببرند. نفر تنظیم می ۱۰۰از 
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درصد بالاتر از  ۲۶شده سازیهای شخصیی مهم این است که بازدهی ایمیلنکته
درصد بیشتر از سایرین است. مراحل زیر در  ۱۴ها ها و نرخ کلیک آنایر ایمیلس

 :کندها به شما کمک میسازی ایمیلشخصی

 نام مخاطب را به خط عنوان اضافه کنید. 

 ی خاص را به ایمیل اضافه کنیددر صورت لزوم اطلاعات مرتبط با آن منطقه. 

 عمر لید شما است یمحتوایی را ارسال کنید که مرتبط با چرخه. 

 هایی را ارسال کنید که به آخرین تعاملات کاربران با برند شما فقط ایمیل
 .اشاره دارند

 کنیدبه وقایع یا رویدادهای خاص یک ناحیه اشاره. 

 ها را با یک امضا شخصی از یک فرد )نه شرکت( به پایان ببریدایمیل. 

 ییک دکمه call-to-action  که برای کاربران هدف به ایمیل اضافه کنید
 .کاربردی و مفید باشد
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 اتوماسیون

ی شما را به جریان شدهبندیای است که تمام لیست گروهاتوماسیون آخرین مرحله
ها را های خاص را تشکیل دادید، ایمیلازاینکه زیرگروهاندازد. به عبارتی پسمی
ها نتوانید از آهای زیادی وجود دارند که مید. سرویسصورت خودکار ارسال کنیبه

 :شوندها معمولاً به دو گروه تقسیم میبرای خودکارسازی بهره بگیرید. این سرویس

 Autoresponder  پاسخ خودکار یا

ها را ای از ایمیلطور خودکار مجموعهها، به دنبال اقدامی خاص، بهاین سیستم
کند. ثال زمانی که یک شخص کتاب شما را دانلود میمعنوانکنند. بهارسال می

ازاین در مورد چگونگی ویرایش متن ایمیل صحبت کردیم، حالا طور که پیشهمان
ها را بفرستید: هرچند روز، چند خواهید ایمیلباید تصمیم بگیرید که چگونه می

توانید ، این است که شما می«پاسخ خودکار»ی مثبت هفته یا حتی چند ماه. نکته
 Autoresponder برنامه را تنظیم کنید و آن را رها کنید. هر کاربری که بخشی از

 .کندشما است، هر ایمیلی را که به مجموعه اضافه کنید دریافت می



20 

 

   Workflows  گردش خودکار یا

گردش خودکار در حقیقت یک گام جلوتر از پاسخ خودکار است و اجرای کلیدی آن 
نام یا هر اقدامی که کاربر را برای گردش خودکار واجد شرایط اند از: معیار ثبتعبارت

 .کندکند، هدف یا اقدامی که کاربر را از گردش خودکار خارج میمی

ابد که آیا یک کاربر ایمیل را یصورت هوشمند درمیابزارهای گردش خودکار، به
ای بازکرده یا پیشنهادی را دریافت کرده است و سپس بر اساس این رفتار مجموعه

ها را ای از ایمیلتواند مجموعهدهد. به این معنی که میاز اقدامات را انجام می
ی عمر دهد، یک مرحله از چرخهارسال کند یا حتی بر مبنای آنچه کاربر انجام می

 .ری را تغییر دهدمشت

صورت تفاوت اصلی گردش خودکار و پاسخ خودکار این است که گردش خودکار، به
های توانند مراحل یا مسیر مجموعه ایمیلکند. این ابزارها میهوشمند عمل می

که در داند، تغییر دهند. درحالیخودکار را بر اساس چیزی که مشتری مفید می
ها را در فواصل زمانی ای خاص از ایمیلمجموعه سیستم پاسخ خودکار، یک کاربر

 .کندنظر از اقدامات یا ترجیحات دیگر، دریافت میمشخص و صرف

ها به روش پاسخ خودکار، خطر اسپم شدن را به همراه درنهایت، ارسال زیاد ایمیل
ها دارد. با در نظر داشتن تمام مواردی که ذکر شد، برای اجتناب از اسپم شدن ایمیل

 :کات زیر را رعایت کنیدن

 نام و آدرس شرکت خود را در هر ایمیل وارد کنید. 

 مشاهده قرار دهیدهای لغو اشتراک را در مکانی قابللینک. 

 فیلدهای «From» و «Reply to» های واقعی پرکنیدرا با آدرس ایمیل. 

  شده انتخاب کنید که بیانگر محتوای ارسال« عنوان ایمیل»عبارتی را برای
 .اشدب

Recources: ZoomIT ; FIRSTSITEGUIDE, INBOUNDROCKET, HUBSPOT 


