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 مارکتینگ دیجیتال چرا

 سازی : کالج تپسلترجمه و بومی

آغاز دیجیتال مارکتینگ کسب و کارهای کتاب الکترونیکی راهنمایی موجز برای این 
 تهیه و تنظیم شده است. hubspot.comکه توسط سایت  مختلف است
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 مقدمه
 

 

 

 

 کسب وای و یا صاحب یک خوانید، حتما یا یک یازاریاب حرفهاگر شما این متن را می
ت فآنلاین را بدانید. امروزه رقابت و پیشر کسب و کارخواهید اهمیت هستید که می کار

در کسب و کار بدون حضور آنلاین در این عرصه کاری سخت است. بنابراین، بازاریابی 
 دیجیتال برای پیشرفت و توسعه کسب و کار امری بسیار مهم است. 

 بازاریابی دیجیتال چیست؟
شود تا یک های بازاریابی آنلاین استفاده میدر بازاریابی دیجیتال در واقع از روش

 صورت دیجیتال معرفی شود. بوطه بهبه افراد مر شرکت

های تجاری آنلاین شما، تبلیغات دیجیتال، بازاریابی گرفته تا دارایی شرکتاز وبسایت 
های بازاریابی ها و مجلات آنلاین و ... همه و همه از جمله روشایمیلی، روزنامه

 آیند. حساب میدیجیتال به
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هایی که برای جذب مشتری ی بین روشباید توجه داشت که بازاریابی دیجیتال تمایز 
 . به عنون مثالشودکنند، قائل نمیها را کم میهایی که توجه آناند و روشطراحی شده
های بازاریابی دیجیتال وشاز ر هامحتوای وبسایت ها مثلآپی و پاپتبلیغات بنر 

ذب ی ج، روش خوبی برا. اما این بدان معنی نیست که تبلیغات بنر و پاپ آپهستند
ی توجهباعث بی های تبلیغاتی معمولااین مدل شوند، برعکسمحسوب می مشتری

که با تولید یک محتوای خوب بلاگ برای برند حال آن شوند؛مشتری به برند شما می
 جذب کنید.  تانتوانید مشتری را به برند، میخود

ا را یاد بگیرید و ب توانید ارکان مهم  بازاریابی دیجیتالشما به کمک این نوشتار می
ها بدون آزار مخاطبان با تبلیغات آزاردهنده، آن مناسب های بازاریابیاستفاده از روش

 به استفاده از محصولاتتان تشویق کنید. ان خود تبدیل ومشتری را به
 ارکان بازاریابی دیجیتال شامل موارد زیر است:

 و بهینه کردن آن اندازی وبسایتراه 
 تژی برای تولید محتوای دیجیتالیک استرا تدوین 
 های اجتماعیدر رسانه حضور برند 
 به  تتبدیل بازدیدکننده وبسایlead 
 استفاده از تبلیغات موثر 
  تبدیلlead به مشتری 
  و بهبود دادن آن یبازاریابعملیات سنجش 

 اتژی برای بازاریابی دیجیتالتاکنون به شما نکات کلی و عملی برای ساخت یک استر
 . بنابراین، اجازهکنید آغازو همچنین درآمد خود را  رشد کسب و کارتوانید میشد.  هئارا

 دهید شروع کنیم و به جرئیات بازاریابی دیجیتال بپردازیم. 
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 گام اول      
 

 

 

 

 

 

 با یک وبسایت شروع کنید!
 

ند. نکه شما مراجعه میاگر شما یک وبسایت خوب بسازید، بازدیدکنندگان زیادی ب
کند که و فضایی برای شما فراهم می پایه و بنیاد بازاریابی دیجیتال شماست وبسایت

ها خود را اطلاع دهید که آن تخخدماتتوانید به مردم مشخصات محصولادر آن می
هایی که در مورد محصول کمک وبسایت شما به اهداف خود برسند و چالشبتوانند به

 شما دارند را برطرف سازند.
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ی تنها ساختن یک وبسایت زیبا برای شما کافی نیست بلکه باید وبسایت خود را ول
ها و مشتریان leadای بهینه کنید که بتواند یک جریان ثابت از بازدیدکنندگان، گونهبه

 را برای شما ایجاد کند. 

ین، کنند. بنابرااستفاده می وجوسب اطلاعات از موتورهای جستبسیاری از افراد برای ک
 به این ترتیب ظاهر شود.ها وجوی آنج حاصل از جستباید وبسایت شما در نتای

به  بیابند مربوط به کسب و کار شما خواهند اطلاعاتی درمورد مسائلمیکه افراد زمانی
 را کسب کنند.  ت مطلوبجعه کنند و اطلاعامرا تتانوبسای

وسازی موتور جستبهینه کمک موتورهای هشود که وبسایت شما بباعث می  1وج
ی ساز برای بهینه د. رویکردهای مرسوممانند گوگل، بینگ و یاهو پیدا شو جووجست

. در ادامه متن شوندرون صفحه و خارج از صفحه میشامل دو روش د وجوموتور جست
 استفاده شده است. SEOوجو از کلمه سازی موتور جستبه جای عبارت بهینه

ک استراتژی رویکردی برای انتخاب  2درون صفحه ووجسازی موتور جستروش بهینه
فاده ، استتوانند شامل عنوانها میاست که این انتخاب کلمات کلیدی از درون وبسایت

و ... باشد. عواملی همچون بهبود ساختار وبسایت، افزایش سرعت  از کلمات کلیدی
شتر ارایی بیباعث ک وجونمایش موتور جست بالابردن نرخبالاآمدن صفحه وبسایت و 

 شود. این روش می

منجربه بهبود قدرت کلی وبسایت شما  3برون صفحه وجوسازی موتور جستروش بهینه
سایت ها به وبهایی که سایر وبسایتشود. میزان قدرت وبسایت شما به تعداد لینکمی

های ورودی جذب لینک (Off-page SEO) این روش اند، مربوط است. هدفشما زده
 . استهای معتبر و مرتبط یتوبسااز 

                                                                 
1 Search Engine Optimisation(SEO) 
2 On-page SEO 
3 Off-page SEO 
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 وجوگر در عصر مدرنسازی موتور جستبهینه
 

اولویت دادن برای نمایش وبسایت شما از طریق بهبود تعداد  SEOدرگذشته هدف 
هدف  .کلمات کلیدی از دورن وبسایت بودهای ورودی و یا انتخاب تعداد بیشتر لینک

بسایت شما در بالاترین مکان در نتایج رسیدن به نمایش وتوان را مینهایی این امر 
 .دانستبرای حداقل یکی از کلمات کلیدی  وجوحاصل از جست

ا از های اسپم رتوانند سایتاند و میهوشمندتر شده وجوامروزه موتورهای جست
بر بهینه کردن مدرن علاوه  SEOدرواقع در روش  .های واقعی تشخیص دهندسایت

 شوند. وگران نیز بهینه میوج، جستوجوموتورهای جست

 

 

 عامل 5سازی : بهینهSEOکار با آغاز به
 

 عنوان وبسایت: .3

ید کنعنوان وبسایت همان عبارتی است که در بالای صفحه مرورگر خود مشاهده می
 شود. وجو نیز همین عبارت مشاهده میو در نتایج حاصل از جست

 
را توانید آند است که میوبسایتتان نیز موجو HTMLعنوان وبسایت شما در 

ناسب برای وبسایت ویرایش کنید. در ادامه چند راهکار برای انتخاب یک عنوان م
 است:ه شدهئارا
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 ای انتخاب کنید که بتواند محتوای وبسایت گونهعنوان وبسایت خود را به
 شما را توصیف کند.

 رای ب ووجت کلیدی که در موتورهای جستعنوان وبسایتتان باید شامل کلما
 اید، باشد.تبلیغ وبسایت خود انتخاب کرده

 توانید کلمات کلیدی را نزدیک به کلمه ابتدایی عنوان وبسایت جا که میتا آن
 خود انتخاب کنید.

  23تعداد کاراکترهای عنوان خود را خیلی طولانی نکنید و سعی کنید کمتر از 
اند توک وبسایت میکاراکتر انتخاب کنید. تعداد زیاد کاراکترهای عنوان ی

وجو، این وبسایت را شود که مرورگرهای وب و نتایج حاصل از جستباعث 
 تواند از اهمیت و ارزش کلمات کلیدی که براینمایش ندهند و همچنین می

 است، بکاهد.انتخاب شده ووجآن وبسایت در موتورهای جست
  اضافه کنید. تانخود را به آخر عنوان وبسایت شرکتاگر امکان داشت نام 
  .برای هر صفحه از وبسایت خود یک عنوان جداگانه انتخاب کنید 

 

 توصیف متا: .1

 توانید برایکه شما می استی مختصر از محتوای وبسایت توصیف متا توضیح
را در نتایج حاصل از بتوانند آن وجوود بنویسید تا موتورهای جستوبسایت خ

 وجو نمایش دهند. جست

 
ی ندارد ول وجووبسایت شما در موتورهای جستبندی ی در رتبهتوصیف متا تاثیر 

تواند مفید باشد. هدف از نوشتن توصیف وبسایت شما می 4برای افزایش نرخ کلیک
متا این است که محتوای موجود در وبسایت شما را طوری توصیف کند که افراد 

                                                                 
4 Click Through Rate(CTR) 
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به مشاهده ها وجو، از میان تمام وبسایتپس از مشاهده نتایج حاصل از جست
 وبسایت شما ترغیب شوند.

 

 :5هدر .1

است. برای  headerتر بود، احتمالا تر و برجستهای بزرگاگر قسمتی از نوشته
دنبال و بسایت مراجعه کنید و به  HTMLتوانید به اطمینان از این موضوع می

>های هایی که با تگمتن ℎ1 >  ،< ℎ2 >و  < ℎ3  اند، باشید.احاطه شده <

وجو کننده بیشتر به هدرهای یک متن و هم افراد جست وجوم موتورهای جسته
ال کنند، هدرها را دنبکنند. بسیاری از افرادی که به وبسایت شما مراجعه میتوجه می

ست که بهتر ا ه کنند. بنابراین،کنند تا فقط متنی که موردنظرشان است را مطالعمی
 هدرها انتخاب کنید.  کلمات کلیدی را از میانتا حد امکان 

 
>باشید که تگ توجه داشته ℎ1 > در برابر تگ  < ℎ2 >و یا   < ℎ3 اولویت   <

دهد. هرچه تعداد هدرها بیشتر عنوان کلمه کلیدی میبیشتری به متن مربوطه به
شود. بنابراین، پیشنهاد شود، اهمیت کلمات کلیدی که در سایر هدرها هست کم می

> ما این است که تگ ℎ1  را فقط یکبار استفاده کنید.  <

 

 

 

                                                                 
5 Header  
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 تصاویر: .2

فاده شود. برای استوبسایت شما باعث بهبود تجربه کاربری شما میدر تصاویر وجود 
 از تصاویر بر وبسایت خود بهتر است نکات زیر را در نظر بگیرید:

 .بیش از حد از تصاویر استفاده نکنید 

آمدن صفحه وبسایت شما را پایین استفاده از تصاویر بیش از حد سرعت بالا 
آورد. بنابراین، استفاده از تصاویر زیاد در وبسایت خود هم تاثیر منفی بر می

به خوبی انجام نگیرد چرا که  SEOشود که تجربه کاربریتان دارد و هم باعث می
ها در وبسایت بندیزمان بالا آمدن صفحه وبسایت در الگوریتم اولویت

 تاثیر دارد.  وجوموتورهای جست

  اختصاص دهید. 6جایگزینبرای هر تصویر یک متن 

بنابر دلایل متفاوت ممکن است تصاویر موجود در وبسایت شما بالا نیایند. برای 
که در این شرایط مفاهیم موجود در تصاویر نیز به خواننده منتقل شود، باید آن

یم موجود برای هر عکس یک متن جایگزین اختصاص دهید که به خوبی مفاه
شود که موتورهای اعث میدر عکس را دربر داشته باشد. همچنین این فرآیند ب

بدانند که این تصاویر وابسته به صفحه وبسایت شماست و باعث  وجوجست
اختصاص داده شود.  به شما وجو در تصاویر همترافیک جست شود کهمی

 ( از هم جدا کنید. -تیره)کنید، کلمات را با خط استفاده می altهنگامی که از تگ 

 

 
                                                                 
6 Alternative text(alt text) 
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 :URLساختار  .5

URL  یک صفحه وب درواقع همان آدرس وبسایت است. به عنوان مثالURL  بلاگ
HubSpot’s صورت بهhttp://blog. hubspot.com باشد. ساختار میURL  به

های مختلف وبسایت با یکدیگر مربوط URLو تعامل   URLساختار متن موجود در 
 وبسایت خود به نکات زیر توجه کنید: URLن ساختار است. برای تعیی

 :جداسازی کلمات کلیدی با خط فاصله 

وبسایت خود کلمات کلیدی را با خط فاصله از هم جدا کنید.  URLبرای تعیین 
یک  /http://hubspot.com/marketing-automationبه عنوان نمونه 

URL  خوب است کهmarketing  وautomation ن کلمات کلیدی در را به عنوا
 است.نظر گرفته

 :توصیف محتوای موجود بر وبسایت 

URL وجوکننده از روی آن بتواند ای تعیین کنید که فرد جستگونهخود را به
بفهمد که چه اطلاعاتی قرار است در وبسایت شما بیابند. به عنوان نمونه اگر 

آن  URLست خود بسازید بهتر ا شرکتای برای محصول شما بخواهید صفحه
http://company.com/products/product-name  باشد تا اینکه

 باشد. ?http://company.com/1543?/ehصورت به

  در صورت لزوم: 133استفاده از تغییر مسیر 

 URLفرستد. اگر جدید آن می URLقدیمی را به  URLیک  133تغییر مسیر 
یکی از صفحات وبسایت خود را تغییر دادید حتما این کار را انجام دهید. یک 

  yoursite.comاشتباه متداول این است که معمولا تغییر مسیر بین دو آدرس 
تواند می SEOکنیم و  این امر از دیدگاه ایجاد نمی www.yoursite.comو 

برای هر کدام از این دو  وجوشکل باشد. چون موتورهای جستکاملا یک م
 شود.ای قائل مینسخه از سایت شما ارزش جداگانه

 

https://blog.hubspot.com/blog/tabid/6307/bid/7430/What-is-a-301-Redirect-and-Why-Should-You-Care.aspx#sm.000054daapepae83ta31hyo0rhlk2
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 سازی برای موبایلبهینه
 

علیرغم وجود این معانی  در دنیای بازاریابی، بازاریابی موبایلی معانی متفاوتی دارد.
اده از موبایل دنبال استفمتفاوت، بازاریابی موبایلی یک پیام بنیادی برای بازاریابانی که به

در حرفه خود هستند، دارد و آن این است که وبسایت خویش را برای مشاهده در تلفن 
 همراه بهینه کنید. 

 
ند مان) وجود دارد در تلفن همراه بتجربه و ئهبرای ارا های متعددیا وجود اینکه گزینهب

ی طراحاستفاده از  ساخت اپلیکیشن و ...(داگانه و یا ایجاد یک سایت تلفن همراه ج
مطالبی پیرامون طراحی تعاملی  کالج تپسل)به زودی در ویکرد است. بهترین ر 7تعاملی

 منتشر خواهد شد.(
شامل ها مشابهی برای انواع دستگاه هایHTMLو  URLیک وبسایت تعاملی از 

گاه کند. تنها چیزی که برای هر دستدسکتاپ، لپتاپ، تبلت و تلفن هوشمند استفاده می
نویسی است که ساختار و فرمت صفحه زبان برنامه CSSاست.  CSSمتفاوت است، 

 کند.وب را مشخص می
CSS های شود محتوای موجود در وبسایت شما در هردستگاهی با اندازهباعث می

با وضوح بالا قابل نمایش باشد و بنابراین، بازدیدکنندگان شما یک  ،مختلف نمایشگر
 باشند. و مشاهده آن داشته وجو در وبتجربه عالی از جست

  

                                                                 
7 Responsive design 

https://blog.hubspot.com/marketing/responsive-design-definition-100-words-sr#sm.000054daapepae83ta31hyo0rhlk2
https://blog.hubspot.com/marketing/responsive-design-definition-100-words-sr#sm.000054daapepae83ta31hyo0rhlk2
https://college.tapsell.ir/?utm_source=eBook&utm_medium=newsletter&utm_campaign=why-digital-marketing
https://college.tapsell.ir/?utm_source=eBook&utm_medium=newsletter&utm_campaign=why-digital-marketing
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 گام دوم  
 

 

 

 ایجاد محتوای دیجیتال برای دریافت ترافیک 
 

 !محتوا خیلی مهم است

اید، حال باید یک بهینه کرده وجوبرای موتورهای جست تاکنون وبسایت خود را
محتوای خوب برای وبسایت خود تهیه کنید. محتوا در واقع در نقش سوخت است تا 

 یجاد یکتوانید با ابرساند. شما می تانازاریابی شما را به هدف مطلوباستراتژی ب
 مخاطبان، طوبسایت خود به افراد مرتب هدفمند و نمایش محتوای خوب و باکیفیت

وبسایت خود جذب کنید و تعداد بیشتری از این  بیشتری را برای مشاهده
 . ان شما تبدیل شوندو مشتری leadبازدیدکنندگان به 
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 Off-page SEOروش )کند. وبسایت شما کمک می SEOطور قابل توجهی به محتوا به
مند ایجاد یک محتوای نظام (یاد دارید؟به ه در قسمت قبل در مورد آن بحث شدرا ک

ث باع هک ط استهای معتبر و مرتبوبسایتهای ورودی از جذب لینکبهترین راه برای 
  .شودبالا رفتن رتبه وبسایت شما می

 

 وکارنویسی برای کسبوبلاگ
 

و  دشوبا انتشار هر مقاله در وبلاگ خود یک محتوای جدید به وبسایت شما اضافه می
نیز به  ووج. موتورهای جستشودپویایی کسب و کار شما به مخاطب القا می

 بالاتری نسبتنمایش  تبه، رکنندمنتشر میمحتوای جدید هایی که همواره وبسایت
ان ه و تعداد مشترینتیجه افراد بیشتری به وبسایت مراجعه خواهند کرددهند که در می

 یابد.بالقوه محصول شما افزایش می

ید، بلاگ بپردازوکار به نوشتن وشما نباید از دید یک مدیر بازاریاب و یا صاحب کسب
. باید همانند یک ناشر مجله فکر کنید نویسی را آغاز کنیدوبلاگهر گاه خواستید  بلکه

وکار مانند یک پست باشد. وبلاگ کسب خلق ارزشوکار شما باید وبلاگ کسب هدف
تبلیغاتی نیست بلکه باید مانند یک مقاله در مجله علمی صنعت باشد. در نوشتن وبلاگ 

باید از ن کنید نیز باشد.که استفاده میهایی ر خود باید حواستان به کلمهوکابرای کسب
 اصطلاحات مربوط به صنف خود که فقط کارکنانتان با آن اصطلاحات آشنا هستند،

تان وکاربرای توصیف کسب اصطلاحاتی که مشتریان شما استفاده کنید بلکه باید
 کنند را به کار بگیرید.استفاده می

 

 ؟به عنوان محتوا قرار بدهم چه مطالبی
 

ت صنعخواهید چگونه می این امر وابسته است که ما بهوکار شمحتوای وبلاگ کسب
 مربوط به محصولنباید فقط معرفی کنید. این محتوا  تانخود را به مشتریان واقعی
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 تانریانهایی که مشتت شما و چالشباشد بلکه باید پیرامون مسائل مربوط به صنع شما
ها ها به آنرو هستند و راهکارهایی که محصول شما برای حل این چالشها روبهنبا آ

 داده است، باشد. 

نویسی این است که شما در بلاگ خود به ده سوالی یک راهکار خوب برای آغاز وبلاگ
اند، پاسخ دهید. این کار را یکبار در هفته و به مدت از شما داشته جدیکه مشتریان 
های متنی خوبی برای ایجاد م دهید. بنابراین، در پایان ده هفته شما  پایهده هفته انجا

 یک وبلاگ موفق را دارید. 

هنگامی که این ده هفته تمام شد، آمارهای ترافیک وبلاگ خود را چک کنید تا دریابید 
ش است. برای سنجکه کدام یک از مقالات شما بیشتر مورد توجه خوانندگان قرار گرفته

  9و یا از سیستم مدیریت محتوا 8 توانید از تجزیه و تحلیل ترافیک گوگلر میاین ام
ای طور قابل ملاحظههای شما بهاستفاده کنید. اگر دو یا سه تا از پست HubSpotمانند 

تعداد بیشتری نمایش داشتند و یا اینکه تعداد بیشتری لینک ورودی را به خود جذب 
 نینها را منتشر کنید. همچکه بیشتر از این دست پست کرده بوند؛ در آینده سعی کنید

ع ه نظراتش راجئبه مصاحبه با همکار خود برای اراباشید که یک پست را در نظر داشته
 به این موضاعات اختصاص دهید. 

باشید که تخصص شما در موضوع مورد بحث و همچنین علاقه شما به به یاد داشته
 ص باشد. این موضوعات در وبلاگتان مشخ

 
 

 نکات کلیدی برای داشتن یک پست بلاگ خوب
 

  یک عنوان قانع کننده: عنوان یک پست بلاگ نخستین چیزی است که مردم
خوبی بیانگر محتوای درون کنند. بنابراین، عنوان باید بهآن را مشاهده می

پست باشد. خواننده باید با دیدن عنوان یک پست به خواندن آن پست 

                                                                 
8 Google Analytics  
9 Content Management System(CMS) 
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ها عضو است، هایی که در آنبرای انتشارش در شبکه و همچنین جذب
 تشویق شود.

 خوب نوشته  خوب برای محتوای پست: متن پست بلاگ شما باید ساختار
خوبی باشد تا راحت خوانده شود. استفاده از هدر  چینششده باشد و دارای 

برای تبدیل متن پست به چند قسمت را حتما در نظر   10و نقاط بولت
. از همکار و یا دوست خود درخواست کنید تا پستی که شما باشیدداشته
 اید را قبل از انتشارش بازخوانی کند. نوشته

 ای مناسب برای ای: استفاده از یک محتوای چندرسانهمحتوای چندرسانه
 تر کند. همچنینتر و جذابیادماندنیتواند پست بلاگ را بهپست بلاگ می

که چشم این نوع  شوددر چینش متن می باعث تنوعای محتوای چندرسانه
ر باشید که حداقل یک تصویپسندد. حتما در نظر داشتهها را بیشتر میاز متن

 و و اینفوگرافیکئهر پست بلاگ خود اضافه کنید. اسلاید، ویدبه  مناسب
ها برای توانید از آنای هستند که شما میهایی از محتواهای چندرسانهنمونه

 شتر پست بلاگ خود استفاده کنید. تاثیرگذاری بی
 ها: در محتوای پست بلاگ خود به منابع معتبر و مرتبط لینک بدهید. لینک

شود که آن دسته از خوانندگان پست بلاگ شما که به این کار باعث می
ها مراجعه کنند و اطلاعات مندتر هستند به این لینکموضوع آن پست علاقه

 تواند به سایرهای شما میب کنند. لینکبیشتری راجع به آن موضوع کس
های leadصفحات وبسایت خودتان باشد تا از این طریق بتوانید تعداد 

 بیشتری از محتوای خود تولید کنید. 
 برای افزایش سرعت تولید : 11فراخوانی برای عملlead ی هاتمام پست

ر ادامه دباشند. باید فراخوانی برای عمل مناسبی داشته بلاگ منتشر شده در
 پردازیم.بیشتر به این موضوع می

 

                                                                 
10 Bullet points 
11 Call TO Action(CTA) 
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 نویسیبا وبلاگ  leadتولید 
 

العاده جهت جذب ترافیک و خواننده برای وکار یک بستر فوقنویسی برای کسبوبلاگ
 وکار باید تبدیل بازدیدکنندگانحال هدف اصلی وبلاگ کسبکند. با اینشما فراهم می
تان باشد. برای رسیدن به این هدف باید به دماتخکنندگان از ه استفادهوبسایت شما ب

را به صفحاتی که در  مخاطباناضافه کنید و )فراخوانی برای عمل(  CTAپست خود 
ها را CTAقرار دارند، ارجاع دهید.  12ها فایل دانلود مطالب آموزشی و یا وبینارهاآن

 قرار دهید. همچنیننکنید، هم در نوار کناری وبلاگ خود و هم در هر پستی که منتشر می
های متنی درون CTAتوانید از ها میCTAعلاوه بر استفاده از تصویر و یا دکمه 

 محتوای بلاگ خود استفاده کنید. 

های مدلیر از محتوا نیست. در ادامه به معرفی سا leadنویسی تنها راه تولید وبلاگ
 پردازیم. می leadمحتوا برای تولید 

 

 leadلید سایر محتواها برای تو
 

بازاریابی دیجیتال نیست. محتوای وبلاگ تنها نوع محتوا برای موفق شدن شما در  
، 13های الکترونیکمانند کتاب ترلید انواع محتواهای طولانیبا تو توانیدمیبلکه 

بپردازید. همچنین باید در نظر   leadهای تحقیقاتی به تولید و یا گزارش 14راهنماها
ها وسایر وها، وبینارها، تمپلیتئمحتواهای غیرمتنی مانند ویداز  که باشیدداشته

 ابزارهای رایگان ... نیز استفاده کنید. 

منجر به  اندمطرح شده" 15ها"پیشنهاد این متن با عنواناین محتواها که ما به آن در 
، صنعت محتوایی در د. تولید یک منبعنشووکار شما میدر کسب 16تبدیلافزایش نرخ 

تواند بازدیدکنندگان باارزشی را ایجاد آن زمان و تلاش زیادی نیاز است، می که برای
                                                                 
12 Webinars  
13 eBook 
14 whitepapers 
15 Offers  
16 Conversion  
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سازی دانش ممکن است آموزش، غنی محتوایی ما به ارمغان آورد. این منبعبرای ش
این قدرت را دارد که به  محتوایی فرد و یا یک سرگرمی ساده باشد. در هر صورت، منبع

ننده برای دسترسی به این منابع یک فرم جذب تبادل اطلاعات برسد. چرا که بازدیدک
lead کند. کند و در آن اطلاعات خود ار وارد میپر می 

 

اشند و بصورت اتفاقی انتخاب شدهکنید نباید بهکه شما تولید می "پیشنهادهایی"
د. ، برای این انتخاب وجود دارنهایی بازاریابیآنالیزهای دقیقی براساس نتایج استراتژی

یشتر ب توانید بهترین انواع محتوایی را که مخاطبان شما رابر اساس این نتایج شما می
های خود به این اند، بیابید. به عنوان نمونه اگر بر اساس تحلیلبه خود جذب کرده

و فروش بیشتری  leadتعداد  راهنما رسیدید که برای یک موضوع مشخص یکنتیجه 
کند، بهتر است از این به بعد برای موضوعات به نسب یک وبینار برای شما ایجاد می

  مبتنی بر متن بیشتر تمرکز کنید. ید محتواهای مشابه با این موضوع، بر تول

https://offers.hubspot.com/free-trial-marketing-analytics?utm_campaign=APAC%20-%20Why%20Digital%20Marketing%3F&utm_medium=Analytics%20Free%20Trial&utm_source=Ebook%20CTA
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 سومگام   

 

 

 

 استفاده کنید برای افزایش تعاملات های اجتماعیشبکهاز  
 

 اهمیت اجتماعی
 17اجتماعی یک بستر مناسب برای برقراری ارتباط بین مشتریان، مشتریان بالقوه شبکه

ا جتماعی یک بستر برای پخش محتوا شبکه کند. بعبارت دیگرفراهم می و کارکنان شما
های اجتماعی زیادی وجود دارند که شما شبکه صورت آنلاین است.ری شما بهو نام تجا

های شبکهبه بررسی سه تا از بزرگترین ها استفاده کنید. ما در ادامه توانید از آنمی
                                                                 
17 prospects 
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سه  ن)متن اصلی کتاب ای پردازیم.بوک، توییتر و لینکدین میاجتماعی یعنی فیس
شبکه اجتماعی را برای کسب و کارها مناسب دانسته است، اما با توجه به وضعیت 

های اجتماعی در ایران شاید استفاده از اینستاگرام و تلگرام به جای فعلی شبکه
بوک که فیلتر است گزینه بهتری برای کسب و کارهای ایرانی باشد. به زودی در فیس

 های اجتماعی منتشر خواهد شد.(راهکارهایی برای استفاده از این شبکه کالج تپسل

  

 وکاربوک برای کسبفیس
 

عال کاربر ف میلیاردا داشتن یک بوک بفیس
اعی های اجتمدر هر ماه یکی از شبکه

بوک از معروف در سطح دنیا است. فیس
دیدگاه بازاریابی یک بستر قدرتمند برای 
ایجاد یک جامعه از طرفداران و پخش نام 
تجاری در میان مردم است. شما باید 

خود را جهت  شرکتبوک صفحه فیس
د توانیافزایش طرفداران خود تا آنجا که می

را ببینند. در ادامه چند راهکار برای تحقق قابل دسترسی قرار دهید تا افراد بیشتری آن
 است:این امر آمده

  طور کامل پر کنید و مطمئن باشد که این اطلاعات، یک خود را به شرکتاطلاعات
شود. در این راستا بهتر دهد را شامل میه میئشما ارا شرکتنمای کلی از آنچه 

 خود را نیز قرار دهید.  شرکتاست که لینک وبسایت 
  بخواهید تا صفحه شما را لایک کنند. وستان، خانواده و مشتریان خودداز 
 های اجتماعی 18های آنلاین خود ادغام کنید. از پلاگینبوک را با سایر کانالفیس

که استفاده کنید تا افراد بدون آن 19بوک شامل دکمه لایک و لایک باکسفیس

                                                                 
18 plugin 
19 Like box 

https://college.tapsell.ir/?utm_source=eBook&utm_medium=newsletter&utm_campaign=why-digital-marketing
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بوک شما فیسمراجعه کنند با صفحه  facebook.comبخواهند به سایت 
 درگیر شوند.

 ارزش خلق کنید. اگر شما با شخصیت خریداران خود  ،با اشتراک گذاشتن متن
های خوبی برای توانید ایدهها هماهنگ کنید، میآشنا باشید و خود را با آن

باشید.)در فصل بعدی در ایجاد پست جدید و متناسب با مخاطبان خود داشته
 کنیم.(می مورد شخصیت افراد بیشتر صحبت

 یبوکی مانند پستبرای تعامل بیشتر خود از تبلیغات فیس  20های افزایش
باشیدکه براساس الگوریتم موجود در استفاده کنید. شاید شما هم متوجه شده

ما ش شرکتبوک مربوط به ها در صفحه فیسروزرسانی پستبوک، تنها بهفیس
ه های افزایشی استفادد. از پستتواند درگیری افراد را با صفحه شما زیاد کننمی

 کنید تا بتوانید به افراد بیشتری دسترسی پیدا کنید. 

 

 وکارتوییتر برای کسب
 

توییتر یک شبکه اجتماعی است که 
 323های توانند پیامکاربران آن می

کاراکتری را به اشتراک بگذارند و 
 های یکدیگر را دنبال کنند. روزرسانیبه

ه حساب کاربری جذب کردن افراد ب
توییتر خود کار راحتی نیست مگر آن که 
شما یک فرد مشهور باشید و یا نام 
تجاری شما مثلا مربوط به یکی از لوازم 

ها که به کمک آن کنیمه میئدر ادامه چند راهکار به شما ارا خانگی معروف باشد.
وکار سبتری کتری را با سرعت بیشتری به حساب توییرهای باکیفیتئتوانید فالومی

 خود جذب کنید. 
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 ب را بهینه کنید تا تاثیر بیشتری بر مخاط پروفایل توییتر خود را ایجاد کنید و آن
که شما چه کسی هستید  متوجه شوند رهائباشد. اجازه دهید تا فالوداشته شما

 و یک دلیل بیاورید که چرا باید شما را فالو کنند.
  رها توییت ئرها برای افزایش تعداد فالوراهکا. یکی از مهمترین 2خ12توییت

وقفه است. شما باید هم محتوایی که خودتان خلق کردید و هم کردن بی
اند را توییت کنید و محتواها را باید بیشتر از محتوایی که دیگران ایجاد کرده

 Hootsuiteریز مانند توانید به کمک ابزارهای برنامهیکبار توییت کنید. شما می
 فرکانس توییت کردن خود را مدیریت کنید.   HubSpot’s Social Inboxو یا 

 ای محتوای توییت خود را مدیریت کنید. از حرفهFeedly ،Goodreads ،
Alltop ،Twitter ،StumbleUpon ،LinkedIn Pulse و هرآنچه که بر 

Pinterest  وGoogle+ است، استفاده کنید تا یک به تازگی منتشر شده
  محتوای مناسب و خوب برای توییت کردن پیدا کنید.

 های بصری ایجاد می زمان بگذارید تا توییتهای بصری ایجاد کنید. کتوییت
شود تعامل، نرخ تبدیل و نرخ کلیک شما را های بصری باعث میکنید. توییت

اشید. ای بهای بصری نیاز نیست که یک طراح حرفه. برای ایجاد توییتبالا ببرد
 استفاده کنید.  visual templates +195توانید از شما می

 

 وکارلینکدین برای کسب
 

لینکدین یک شبکه اجتماعی است که شما 
توانید با مشتریان و کارکنان کمک آن میبه

گر خود در تعامل باشید. همچنین، آینده
 فرد  بر وب استلینکدین یک فضای منحصربه

ن یک بستر انتقال دانش و که در آن مرزهای بی
رود و کاربران ابزار برقراری ارتباطات از بین می

لینکدین دانش و تجربه کاری خود را با برقراری 
کنند. ارتباط با یکدیگر به هم منتقل می

دین شد، برای اولین گام در استفاده از لینکبوک و توییتر نیز گفتهطور که برای فیسهمان

https://offers.hubspot.com/free-trial-social-media-tools?utm_campaign=APAC%20-%20Why%20Digital%20Marketing%3F&utm_medium=Social%20Tools%20Free%20Trial&utm_source=Ebook%20CTA
https://offers.hubspot.com/195-visual-marketing-design-templates
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وکار شما راحت پیدا شود. هدف شما در اید تلاش کنید تا کسبوکار خود ببرای کسب
وکارخود باید این باشد که در نهایت بتوانید های اجتماعی برای کسباستفاده از رسانه

را به یک رهبر فکری در صنعت  تان، آنوکارن مخاطبان موثر برای کسبضمن یافت
 مربوط به خود تبدیل کنید. 

 فاده از لینکدین دنبال کنید:های زیر را برای استگام
 توانید با اضافه کردن کلمات کلیدیخود را هدفمند توصیف کنید. شما می شرکت 

خود را در لینکدین  شرکت، یافتن صفحه 22و توصیف 21هابه قسمت تخصص
 تر کنید.برای کاربران آسان

  خود را با قرار دادن تصاویری که بیانگر شرکتپست تصویری قرار دهید. صفحه 
 تر کنید.شما است، جذاب شرکتدستآوردها، رویدادها و اتفاقات 

 خود را به اشتراک بگذارید. هر لایک، نظر و یا  شرکتهای روزرسانیهمواره به
ن رهای خود را با پرسیدئهای لینکدین شما مفید است. فالواشتراکی برای پست

ی شما واکنش نشان هاروزرسانیهایی معنادار وادار کنید که در مقابل بهسوال
 دهند. 

  محتوای طولانی منتشر کنید. لینکدین یک بستر مناسب برای اشتراک
نی های طولاطور منظم پستبه توانیدمییی مرتبط با صنعت شماست. محتواها

خود منتشر کنید تا برند خود را به یک جریان فکری در بین  شرکتبرای لینکدین 
 افراد تبدیل کنید. 

 

 اعیهنر گوش اجتم
ه وکار این است کهای اجتماعی در کسبشبکهات مهم برای تاثیرگذار بودن یکی از نک

د و شود، باشیمیمربوط به صنعتتان شما باید در جریان مکالمات آنلاینی که در حوزه 
زمانی که لازم است در این مکالمات شرکت کنید و پاسخ دهید. در ادامه نکاتی 

وکار خود به کسب یهای اجتماعی براشبکهند تا از که به شما کمک میاست کآمده
 خوبی استفاده کنید.
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 برند، محصولات و اصطلاحات صنعتی خود شرکت: برای نام 23هشدارهای گوگل ،
از هشدارهای گوگل استفاده کنید تا براساس فرکانسی که خودتان  تنظیم 

 ت که برایشان هشداراید مثلا روزی یکبار و یا هر بار که به یکی از این عباراکرده
ی خوبشود و درنتیجه بهاید، استفاده شد به شما ایمیل زده میگوگل قرار داده

توانید هر جا در محیط وب که به نام برند شما و یا کلمات کلیدی مرتبط با می
 شما اشاره شد را پیگیری کنید. 

 انید همواره توکمک این ابزارها میهای اجتماعی: شما بهشبکه ابزارهای مدیریت
وجوهای کلمات کلیدی را ذخیره کنید. بنابراین، مکالماتی که راجع لیست جست

  است را از دست نخواهید داد.شده ، برند، محصول و صنعت شماشرکتبه 
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 چهارمگام  

 

 

بازدیدکنندگان وبسایت خود را با استفاده صفحات فرود به 
lead تبدیل کنید 

 

کنید اندازی میکنید، وبلاگ خود را راهوبسایت خود را بهینه می وقتی که شما به تدریج
کنید، احتمالا با افزایش ترافیک های اجتماعی میو شروع به ترویج محتوا در  رسانه

 شوید.وب مواجه می

منجر  هدف نهاییترافیک وبسایت شما به . همه وجود دارددر اینجا یک مشکل 
اند، به مشتری جدید شما تبدیل شما را بازدید کرده شود. تمام افرادی که وبسایتنمی
 شوند. بنابراین، چه باید بکنید؟نمی
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 !باید به تبدیل فکر کنید

وکار خود هستید و باید از این راه در حال حاضر شما در ابتدای راه بازاریابی برای کسب
تبدیل کنید.   leadبا موفقیت عبور کنید و درنهایت بازدیدکنندگان وبسایت خود را به 

ا انداز خود پیشنهاد دهید. بکننده برای چشمبرای تحقق این امر باید یک محتوای قانع
ها در محتوای خود و یا ایجاد دسترسی به یک صفحه وب برای CTAایجاد 

  توانید اینها میبازدیدکنندگان  به همراه یک فرم برای پر کردن اطلاعات شخصی آن
 هید. را ترویج د "پیشنهادها"

پردازیم. قبل از می leadدر این قسمت ما به جزئیات فرآیند تبدیل بازدیدکنندگان به 
ها برای تبدیل افراد بیگانه به مشتری که از بهترین روش 24های ورودیروشآن به 

 هستند، نگاهی کنید. 

 
 محتوای باز فاز اول: پیشنهاد 

پیشنهاد محتوای باز به این معناست که شما در برابر پر کردن فرم اطلاعات شخصی 
توسط بازدیدکنندگان وبسایت خود یک محتوا مانند کتاب الکترونیک، وبینار، ابزارهای 

، این فاز مهمترین قسمت است. leadرایگان و ... را پیشنهاد دهید. در هر کمپین تولید 
عامل  تواند یکامل تمرکز توجه بازدیدکنندگان وبسایت شماست و میاین نخستین ع

 ها برای پر کردن فرم اطلاعات شخصی باشد. خوب برای تحریک آن
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 بدانید که برای چه کسی قرار است محتوا تولید کنید.
وکار شما مربوط هستند را جذب کند. مثلا اگر پیشنهاد شما باید افرادی که به کسب

خواهند بازی خود را بهبود که می کسانی کههستید، باید به  ورزشیمربی شما یک 
بخشند، پیشنهاد بدهید و یا اگر مشاور در فرآیند خریدوفروش هستید باید به افرادی 

مطمئن  کهکه تمایل دارند تا خریدوفروش خود را بهبود بخشند پیشنهاد بدهید. برای آن
ا هه محتوا سعی در جذب آنئکه با ارای )کسان د که به درک قوی از مخاطبان خودشوی

این آشنایی آشنا شوید.  25وقت بگذارید و با شخصیت خریداراناید؛ باید رسیده (دارید
های آل شماست که بر پایه دادهو کلی از مشتری ایده جامعیک بیان ارائه  به معنی

 است. مشتریان واقعی شما بنا شده

نام هبیک توصیف مشتری  باشید، ممکن است شیورزه عنان مثال، اگر شما یک مربی ب
صل های متداول شما باشد و نتایج حاباشید که بیانگر شخصیت مشتریداشته مبتدیان

ری توصیف مشتاید، قعی داشتهوا تا از شاگردانه با چندهایی کاز تحقیقات و مصاحبه
 تدییک شاگرد مب اید کهسازد. مثلا بر اساس این تحقیقات شما دریافتهرا می مبتدیان

بخشی از لوازم  ، اورودمی به کلاس ورزشی دارد، هر هفته دوبار سنسال  13تا  13بین 
 ورزشیهای آموزشی ئوکه وید دهدرجیح میاست و ت جانبی ورزشی را خریداری کرده

را بخواند. با تکیه بر این اطلاعات دقیق، شما یک نقطه  ا ببیند تا اینکه نکات آموزشیر
 لی برای تولید یک محتوای هدفمند دارید. شروع عا

 محتوای متمرکز بر محصول
ره رسمی، آزمایش رایگان و یا تواند شامل یک مشاومحتوای متمرکز بر محصول می

ه یک نسخه نمایشی از محصول شما باشد. در این راستا از هرچیزی که به جذب ئارا
باشید که هر خاطر داشتهانجامد، استفاده کنید. همچنین، به هدفمند مشتری می

اید ب "پیشنهاد"وگو با تیم فروش است. بنابراین، این شروع یک گفت "پیشنهاد"
 تعامل منجر به فروش باشد.ای طراحی شود که شروع یک گونهبه
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 CTAفاز دوم: ایجاد 
 

مناسب که فرد را  CTAکنید باید به ایجاد یک ه پیشنهاد خود فکر میئزمانی که به ارا
طور که قبلا هم توضیح نجام عمل موردنظر شما تشویق کند، نیز فکر کنید. همانبه ا

یک دکمه و یا یک لینک است که توجه بازدیدکننده را به خود جلب  CTAدادیم، هر 
ما شود. شکرده و بازدیدکننده با کلیک بر آن به یک صفحه فرود مناسب هدایت می

را در جاهای مختلفی مانند صفحات وبسایت،  CTAتوانید دکمه و یا لینک می
ها CTAهای ایمیلی و یا بلاگ، درون محتوای خود و غیره قرار دهید. در واقع پست

 هستند.  leadآغازی برای تولید 

شود، باید یک به آن هدایت می CTAدر صفحه مقصد که بازدیدکننده بعد از کلیک بر 
ارد و ات تماس خود و جزییات دیگر را در آن فرمفرم به بازدیدکننده ارایه شود تا اطلاع

کمک این اطلاعات تیم فروش است را دریافت کند. بهه شدهئکند تا بتواند آنچه که ارا
تبدیل کنند. در واقعیت ارزش تمام  leadتوانند بازدیدکننده شما را به شما می

leadه بیشتر ا کسب تجرباند، یکسان نیستند و شما درنهایت باید بهایی که تولید شده
دسته از افرادی که واقعا به محصول باشید تا بتوانید آن 26هاleadگذاری ارزشبه فکر 

 شما علاقه دارند را جذب کنید. 

توانید تعداد بیشتری از بازدیدکنندگان خود را به مناسب می CTAشما به کمک یک 
lead  تبدیل کنید. برای کسب اطلاعات بیشتر درباره ایجاد یکCTA  مناسب و

 Action-to-How to Write & Design Compelling Callsجایگذاری آن، به 
 مراجعه کنید. 
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 فاز سوم: ایجاد یک صفحه فرود مناسب
 

یک صفحه فرود درواقع مکانی است که بازدیدکنندگان وبسایت شما بعد از کلیک بر 
CTA شوند و در آن برای دریافت پیشنهاد شما اطلاعات خود را در جا هدایت میبه آن

 leadاطلاعات استفاده کنند و بتوانند  کنند. تیم فروش شما باید از اینیک فرم وارد می
 باکیفیت تولید کنند. 

باشید که باید بعد از هر مرتبه که بازدیدکنندگان شما اطلاعات خود را در درنظر داشته
کنند، به یک صفحه پیگیری و یا یک صفحه با تشکر از شما هدایت صفحه فرود وارد می

 ی پیدا کنند.شوند و در آن بتوانند به پیشنهاد شما دسترس

 
 فاز چهارم: آزمایش، سنجش و تکرار

 

مناسب و تهیه صفحات ورود از فاکتورهای اساسی برای تبدیل  CTAه محتوا، ایجاد ئارا
شود و اگر شما به اینجا ختم نمی leadاست ولی فرآیند تولید  leadبازدیدکنندگان به 

 leadگاه کلی برای تولید در پیش بگیرید، دید leadتنها یک راهکار را برای تولید 
باید همواره روش  leadنخواهید داشت. برای پیشرفت روند تبدیل بازدیدکننده به 

 . بهبود دهیدرا خود را بسنجید و در شرایط متفاوت آن 
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ها را باشید و روند تغییرات آننظر داشته رمعیارهای بازاریابی را همواره د شما باید
، نرخ تبدیل CTAعیارهای بازاریابی شامل نرخ کلیک بر پیگیری کنید. برخی از این م

هایی که در نتیجه و تعداد فروش های جدید تولید شدهleadصفحه فرود شما، تعداد 
  هستند.ها بوده، leadتولید این 

تر به هدفتان یک از فاکتورهای بازاریابی، شما را سریعکه دریابید که کدامبرای آن
را تجربه کنید. مثلا  "ها"پیشنهادها، صفحات فرود و CTAختلف رساند، باید انواع ممی

به مدت یک ماه بر صفحه وبسایت شما قرار گیرد، شما باید  CTAاگر قرار است یک 
جدید ایجاد کنید و بعد  CTAخود را تغییر دهید و یا کلا یک  CTAدر این مدت متن 

 را بسنجید و درنهایت تغییری کهاز اتمام این یک ماه باید نتایج ناشی از این تغییرات 
بهترین نتیجه برای شما داشت را انتخاب کنید. اگر نرخ تبدیل صفحه فرود شما کم بود، 

های از امتحان نسخه در طرح صفحه فرود خود تغییر ایجاد کنید و نتایج را بسنجید.
همان  زتوانید اکرد، میمختلف نترسید؛ اگر متوجه شدید که نسخه قدیمی بهتر کار می

نسخه قدیمی استفاده کنید. ارزش امتحان چند نسخه متفاوت برای طرح صفحه فرود 
  یافتن طرح نهایی برای بهترین نرخ تبدیل است.

توانید از آموزش ما با هر گاه که با فرآیند آزمایش و سنجش بیشتر آشنا شدید، می
از سایت این متن )استفاده کنید.  Getting Started With A/B Testingعنوان 
های مختلف معیارهای بازاریابی خود دهد که چگونه با آزمایشبه شما نشان میاصلی 

بیشتر آشنا  A/Bبا تست  کالج تپسلتوانید به زودی در همچنین میرا بهینه کنید. 
 شوید.(

  

https://offers.hubspot.com/getting-started-with-ab-testing
https://college.tapsell.ir/?utm_source=eBook&utm_medium=newsletter&utm_campaign=why-digital-marketing
https://college.tapsell.ir/?utm_source=eBook&utm_medium=newsletter&utm_campaign=why-digital-marketing
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 پنجمگام  

 

 

 تلاش خود را با هزینه برای تبلیغات کامل کنید
 

کافی  leadکنید، تولید طور آنلاین معرفی میبرای اولین بار برند خود را بهزمانی که 
بوک، کمی های خود مانند بلاگ و یا صفحه فیسوکارتان تنها با تکیه برکانالای کسببر

همین خاطر، بسیاری از بازاریابان یک مکمل برای ترویج برندشان در شود. بهسخت می
یمختلف از کمپینهای رسانه کنند. بازاریابی دیجیتال می استفاده  27های پرداخت

 29نما همیا تبلغات  بر روی تبلیغات برند و 28ر کلیکشامل پرداخت به ازای ه یپرداخت
 باشد. برند می

                                                                 
27 paid digital marketing 
28 Cost per click(CPC)  
29 Native ads 
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یل دلدار این است که گاهی اوقات این تبلیغات بهمشکل بازاریابی دیجیتال هزینه 
آور باشند. در این قسمت راهکارهایی به شما قیمت بالا ممکن است برای شما عذاب

بدون ارید، ای هر کلیک دپرداختی که برتوانید از ها میدهیم که به کمک آنارایه می
 کس نیست کههای وبسایت خود را افزایش دهید. متاسفانه هیچتعداد کلیک دردسر

بگوید من عاشق تماشای تبلیغ هستم هرچند که تبلیغ شما خیلی خوب باشد. ولی 
 توانند منجر به کلیک شوند. تبلیغات مناسب می

 ر استفاده کنیم؟داکی از تبلیغات هزینه
ها در صفحاتی است که یک دار، جایگذاری آنبهترین راه استفاده از تبلیغات هزینه 

CTA  ویژه مانند ارجاع به صفحه بلاگ، دانلود یکebook   و یا ثبت نام برای انجام
یک آزمایش رایگان مانند ارجاع به صفحه فرود که در قسمت قبل درباره آن توضیح 

باشید بلکه اشد. هدف شما نباید فقط این باشد که ترافیک تبلغات داشتهبدادیم، داشته
تولید کنید. شما نباید ترافیک تبلیغات  leadباید بتوانید از تبلیغات خود مشتری و 

خود را به صفحاتی اختصاص دهید که در آن هیچ عمل خاصی قرار نیست صورت گیرد 
ایی اید، راه به جبرای تبلیغات خود صرف کرده ای که شماچرا که با این کار در واقع هزینه

 برد. نمی

 

 30وجوبازاریابی موتور جست
 

وجوی وجو یا همان جستبازاریابی موتور جست
 ای بازاریابیای در واقع یکی از بزرگترین فضاها برهزینه
ازای لغاتی که افراد در آن هزینه به ردار است که دهزینه

وگل و یا بینگ وارد وجو مانند گموتورهای جست
گویند.  BIDشود. به این هزینه داخت میپر کنند،می

ای است که به گونهوجو بهالگوریتم موتورهای جست

                                                                 
30 Search Engine Marketing(SEM) 
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هنگام وارد کردن یک عبارت از کلمات توسط کاربر، اولویت نمایش تبلیغ با آن تبلیغی 
ای بیدهاست که بید پرداختی توسط آن تبلیغ برای آن عبارت خاص در مقایسه با 

پرداختی سایر تبلیغات برای آن عبارت بیشتر باشد تا زمانی که بودجه آن تبلیغ تمام 
شود. به عنوان مثال اگر شما عبارت "راهکارهای بازاریابی ایمیلی" را در کلمات کلیدی 

یغ اید بالاترین بید باشد؛ تبلباشید و بیدی که برای آن ست کردهتبلیغ خود قرار داده
شود. هر موتور وجوی این عبارت نمایش داده میه نتایج ناشی از جستشما در صفح

دار مخصوص دارد مانند وجوی هزینهوجو برای خودش یک سیستم جستجست
Google Adwords ،Bing Ads  وYahoo! Search Ads . 

دار باید به وجوی هزینهبرای دریافت نکات مربوط به استفاده هوشمندانه از جست
ebook متفاوت مراجعه کنید ولی برای شروع کار در ادامه چندین راهکار به شما های
 کنیم.ارایه می

 وجو کنید تا بفهمید که برای چه عبارتی باید هزینه کنید کلمات کلیدی را جست
 و برای هر کلیک چقدر باید هزینه کنید. 

 ا به همواره تبلیغات خود را هدفمند نمایش دهید. با این کار تبلیغات خود ر
توانید رفتار، موقعیت جغرافیایی، دهید. شما میمخاطبین مناسب نمایش می

طور هدفمند انتخاب کنید. به عنوان مثال اگر شما صاحب نوع دستگاه و ... را به
م باشید و بخواهید آن را تبلیغ کنید؛ لاز صفهانارسال غذا در ن موبایلی ایشاپلیک

ز هایی که خارج اآنکنند و یا استفاده می نیست که برای افرادی که از دسکتاپ
 هستند، تبلیغ خود را نمایش دهید.  اصفهانقه منط

  یک کمپین با نام تجاری خود تهیه کنید. هر گاه که شما بخواهید برای عبارت
وجو هزینه بپردازید، باید از این کمپین عنوان کلمه کلیدی جستبرند خود به

" را به عنوان کلمه HubSpotه فرض کنید ما عبارت "استفاده کنید. به عنوان نمون
وجو انتخاب کنیم و برای آن هزینه بپردازیم و کلیدی خود در یک موتور جست

تبلیغ خود را در  اولویت سایر تبلیغات قرار دهیم. بنابراین، هرگاه که فردی عبارت 
ود. شمیوجو کند، تبلیغ ما در قسمت تبلیغات نمایش داده " را جستتپسل"
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تجاری رقیبان خود را به عنوان کلمه کلیدی قرار  بنابراین، دیگر نیاز نیست که نام
 صرفه نیست. دهید چرا که این کار یک استراتژی پایدار و مقرون به

  کلمات کلیدی که به نام تجاری شما مرتبط است را انتخاب کنید. به عنوان نمونه
را به عنوان کلمه کلیدی خود  موبایلیبی ممکن است عبارت بازاریا تپسلبرای 

 انتخاب کنیم چراکه با برند ما خیلی مرتبط است. 
 ها به صفحات فرود مرتبط از لحاظ نمره کیفیت تبلیغات خود را با مرتبط کردن آن

رتباطی وجو اای هدایت کند که موتور جستبهینه کنید. اگر تبلیغ شما به صفحه
 د. شونکند، تبلیغ شما نمایش داده نمی بین آن صفحه و تبلیغ شما پیدا

 سوالات مورد هزینه بالای تبلیغات در گوگل ممکن است کسب و کارهای ایرانی بادر 
های بیشتری برای استفاده راهنمایی کالج تپسلزودی در و باشند. به رجدی روبه

 ها از تبلیغات کلیکی گوگل منتشر خواهد شد.ایرانی

 تبلیغات نمایشی
رای دریافت فضا در یک سایت ثالث برای نمایش تبلیغات خود، که عموما تبلیغات ب

راجعه م ای که به تازگیبنری مد نظر است، باید هزینه بپردازید. به یک وبسایت رسانه
ها عموما در بالا، سمت راست و حتی پایین اید، فکر کنید. تبلیغات در این وبسایتکرده

 شود. صفحه نمایش داده می

قبل از تعریف این نوع تبلیغ، از خودتان بپرسید که تاکنون چند بار بر این نوع از تبلیغات 
 اید؟کلیک کرده

این نوع از تبلیغات به این شهرت  زیراگاه است پاسخ این سوال برای خیلی از ما هیچ
ها برای مشاهده این وبسایت کنند و با علاقه آندارند که حواس افراد را پرت می

 ارتباطی ندارند. 

رغم تاثیر کم این دسته از تبلیغات، اگر شما مجبور شدید که از تبلیغات نمایشی علی
ت را ا با این کار حداقل این تبلیغاصورت هدفمند استفاده کنید تاستفاده کنید، از آن به

 به افراد مرتبط و در مکان مرتبط نمایش دهید. 

https://college.tapsell.ir/?utm_source=eBook&utm_medium=newsletter&utm_campaign=why-digital-marketing
https://college.tapsell.ir/?utm_source=eBook&utm_medium=newsletter&utm_campaign=why-digital-marketing
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ها است که باید حتما آندر ادامه چند راهنمایی برای استفاده از تبلیغات نمایشی آمده
 باشید:را در نظر داشته

 ها خواهید تبلیغ شما بر روی آنهایی که نمیاز انواع وبسایت 31یک لیست سیاه
هایی که شود، تهیه کنید. شما نباید تبلیغات خود را بر روی وبسایتایش دادهنم

خطا و  صفحات با محتوای تبلیغ شما و یا نام تجاری شما مرتبط نیستند، مانند
 Googleهایی مانند کننده، نمایش دهید. تبلیغفیلتر هستند یا صفحاتی که

Display Network دهند که در قسمت تنظیمات این لیست ازه میبه شما اج
 سیاه را تهیه کنید. 

  همواره از تصویر استفاده کنید. تبلیغات نمایشی مبتنی بر متن تنها، خیلی
بوک یسها مانند صفحه فتاثیرگذار نیستند. تاثیر استفاده از تصویر در سایر کانال

 و یا در یک تبلیغ در توییتر خود را درنظر بگیرید. 
 ها را آزمایش کنید. برای هر صفحه فرود چندین ند تبلیغ تعریف کنید و همه آنچ

تبلیغ را تعریف کنید و هر کدام از تبلیغات را در یک مدت مشخص نمایش دهید 
 دستها بهو بعد از نمایش تمام تبلیغات، براساس نتایجی که از نمایش آن

 کنار بگذارید و با این کار سودآوردید، بهترین تبلیغ را انتخاب کنید و بقیه را 
  بیشتری از تبلیغات خود کسب کنید.

 

 Nativeنما یا همتبلیغات اجتماعی 
 

ظاهر قمستی از بستری هستند که بر روی آن نمایش به Nativeنما یا همتبلیغات 
یهای شوند. شما حتما با پستمیداده های روزرسانیبوک، بهدر فیس  32تبلیغات

در توییتر آشنا هستید که هر کدام از  34های ترویجیدین و یا توییتدر لینک 33حمایتی
روزرسانی معمولی هستند ولی با عنوان "حمایتی" و یا "ترویجی" ظاهر یک بهها بهآن

                                                                 
31 Blacklist  
32 promoted post 
33 Sponsored update 
34 Promoted tweet 
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شوند که این ها متوجه میاند و کاربران با مشاهده این نشاندار شدهنشان
 های تبلیغاتی هستند. ها پستروزرسانیبه

را با یک هدفگذاری خوب انجام دهید، یک کلید  Nativeنما یا هما تبلیغات اگر شم
طلایی برای تاثیرگذارتر بودن تبلیغات خود در دست دارید. چرا که با این کار محتوای 

ما بوک به شدهید. بسیاری از بسترها مانند فیسمناسب را به افراد مرتبط نشان می
 د. دهناجازه هدفگذاری تبلیغات را می

، در کنیدآپی کار میهای استارتاگر شما یک آژانس تبلیغاتی باشید که با شرکت
طور ها را بهها و عنوان شغلمندیتوانید موقعیت جغرافیایی، علاقهبوک میفیس

 دلخواه انتخاب کنید تا محتوای مربوط را به افراد مناسب نشان دهید. 

 دهیم:لیغات اجتماعی را به شما آموزش میها برای تبدر ادامه برخی از بهترین روش

 توییتر
  از نوع تبلیغ متناسب با هدف خود استفاده کنید. شما باید از تبلیغاتی استفاده

کنید که به کمک آن بتوانید برخی از معیارهای خود را مانند نرخ کلیک و تبدیل 
د خود را بهبو leadو حتی   35کنندگانهای اپلیکیشن، دنبالوبسایت، نصب

تولید کنید، باید از تبلیغ کلیکی بر وب خود  leadخواهید که دهید. اگر شما می
خواهید که برای بلاگ خود مشترک پیدا کنید؛ باید از استفاده کنید. اگر شما می

کنند، استفاده کنید که با یک کلیک برای تولید می leadتبلیغات در توییتر که 
 بلاگ خود مشترک پیدا کنید. 

 از تصویر استفاده کنید. تبلیغاتی که با تصویر همراه هستند، تا سه برابر  همواره
 تاثیر بیشتری نسبت به تبلیغات مبتنی بر متن دارند. 

 دار خود از هشتگ استفاده نکنید. چرا که هر لینک که به های هزینهدر توییت
شما  وکنید کنید، نرخ کلیک بر آدرس وبسایت خود را کم میمتن خود اضافه می

باشید که هدف شما جذب مخاطب به سمت وبسایت یاد داشتههمواره باید به
 خودتان است. 

                                                                 
35 Followers  
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 بوکیسف
  برای تعریف هر تبلیغ، مخاطبان خود را هدفمند انتخاب کنید. هرچند که با این

شود ولی انتخاب هدفمند جمعیت، کار تعداد مخاطبان برای تبلیغ شما کمتر می
کند ت جغرافیایی تعامل شما را با مخاطبان خود بیشتر میها و موقعیمندیعلاقه

 چون با این کار محتوای شما با درصد قابل توجهی از مخاطبان شما مرتبط است. 
 دهند مانند دکمه از تمام امکاناتی که تبلیغات در اختیار شما قرار میCTA  ...و

 استفاده کنید. 
 ن پخش شود را انتخاب کنید. اگر نوع دستگاهی که تمایل دارید تبلیغ شما بر آ

محتوای صفحه فرود شما طولانی باشد، بهتر است فقط دسکتاپ را برای پخش 
 تبلیغات خود انتخاب کنید.

 لینکدین
  های شرکتلینکدین برایB2B  یک بستر مناسب برای تبلیغات است. اگر شما

ز این افروشید، استفاده دیگر می شرکتیک محصول و یا یک سرویس را به یک 
 باشید. های با ارزش بالا در نظر داشتهبستر را برای ایجاد کلیک

 های حمایتی که با عکس و ویدیو همراه هستند، عملکرد بهتری روزرسانیبه
نسبت به نوع بدون عکس و ویدیو دارند. هنگام انتخاب متن برای ترویج، 

 باشید.ها را در نظر داشتهاستفاده از این فرمت
 کاراکتر استفاده کنید تا متن، تمام صفحه   13ف تبلیغ خود حداکثر از برای توصی

 تبلیغ شما را پر نکند. 
 طور هدفمند نمایش دهید. با استفاده از تبلیغ خود را به مخاطبان خود به

تر و ریزتر انتخاب کنید. شما های خود را دقیقتوانید هدفگذاریلینکدین می
خاص را مورد هدف خود قرار دهید.  تشرکتوانید کارمندان یک حتی می

های گذاریبنابراین، اگر شما یک کمپین تبلیغاتی داشته باشید که سرمایه
محدودی را در یک صنعت مشخص مورد هدف خود قرار دهد، ترافیک زیادی را 

 دهید.به وبسایت خود اختصاص می
 اینستاگرام 
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توانید از آن در ایران هم تازگی این قابلیت در اینستاگرام هم فراهم شده است و میبه 
این مورد به زودی محتواهای بیشتری در کالج تپسل قرار خواهیم استفاده کنید. در 

 داد.

 پسلت 
خیرا ها استفاده کنید، تپسل انما در اپلیکیشنمایل هستید که از تبلیغات هماگر 
ن انجام تبلیغ با این مدل را فراهم کرده است و برای آغاز آن کافی است با امکا

 .تماس بگیریدتپسل 
 

 36گذاری مجددهدف

تید ترافیک خوبی برای وبسایت خود زمانی که با اعمال فیلتر بر مخاطبان خود توانس
های خود را تشخیص دهید، باید برای این leadها فراهم کنید و توانستید از بین آن

lead ها تبلیغ کنید تا کاری که مدنظر شما هست را انجام دهند و به مشتری شما
ما شگذاری مجدد گویند که در آن تبدیل شوند. به این نوع از تبلیغات، تبلیغات با هدف

گذاری اید، هدفگذاری تولید کردههای موجود خود را که قبلا با هدفleadمجددا 
 کنید. ها را به مشتری خود تبدیل میکنید و آنمی

 گذاری مجدد بازدیدکنندگان وبسایتهدف
باشید و هزار بازدیدکننده برای وبسایت خود داشته33فرض کنید که شما ماهانه 

های مختلف مانند محتوا و یا محصول شما با وبسایت از طریق راهدانید که این افراد می
شما درگیر خواهند شد و یا با مراجعه به وبسایت شما تمایل به دریافت اطلاعات بیشتر 

باشید، دیگر هیچ راه دسترسی ها را نداشتهشما دارند. اگر شما آدرس ایمیل آن شرکتاز 
 ها ندارید. به آن

ای هتوانید از پیکسلآید. شما میگذاری مجدد به میان میدفدر اینجاست که بحث ه
که قسمتی از کد در وبسایت است، استفاده کنید تا به کمک آن بتوانید   37ردیابی

دار کنید و بنابراین، به این بازدیدکنندگانی که نشان cookieبازدیدکنندگان را با 
                                                                 
36 Retargeting  
37 tracking pixels 

https://college.tapsell.ir/%D8%AA%D9%85%D8%A7%D8%B3-%D8%A8%D8%A7-%D8%AA%D9%BE%D8%B3%D9%84/
https://college.tapsell.ir/%D8%AA%D9%85%D8%A7%D8%B3-%D8%A8%D8%A7-%D8%AA%D9%BE%D8%B3%D9%84/
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د که ها را تشویق کنیترتیب آن اند، تبلیغات مرتبط نمایش دهید و بدیندار شدهنشان
 مجددا به وبسایت شما مراجعه کنند. 

 گذاری مجدد اطلاعات تماس مخاطبان خود در پایگاه دادههدف
ها leadگذاری مجدد برای پرورش توانید اتوماسیون بازاریابی خود را با هدفشما می

ن موضوع به ای طور مفصلبرای تبدیل شدن به مشتری تکمیل کنید که در گام ششم به
ها، نام ها، شماره تماس تلفنتوانید یک لیست از آدرس ایمیلپردازیم. شما میمی

های شما هستند را کاربری تویتترها و سایر اطلاعات تماس افراد که در هر کدام از کانال
 ها راتهیه کنید و به هر کدام از افراد فقط در همان بستری که شما اطلاعات تماس آن

 ره، شما باید به بازاریابانی که دتیار دارید، تبلیغ نشان دهید. به عنوان نموندر اخ
ک اند، تبلیغ یبوک بودهوجوی موضوع بازاریابی از راه فیسهای بلاگ به جستپست

ebook  .که لینک دانلود آن در بلاگ است، نمایش دهید 

رای یک شرکت استخدام ب کنیم. فرض کنید که شمادر ادامه به یک نمونه دیگر اشاره می
اشتباه  33با عنوان " ebookهای بزرگ هستید و بعضی از افراد برای دریافت یک شرکت

که در فرآیند استخدام باید از آن اجتناب کنید." با هدف مدیران منابع انسانی فرمی 
غاتی یتوانید لیستی از این افراد تهیه کنید و در آینده تبلاند. شما میبرای شما پر کرده
ها را به یک مشاوره ها نمایش دهید و با گذشت زمان آنتر به آنبا محتوای مرتبط

 رایگان برای استخدام سوق دهید که بعد از آن با تیم فروش شما صحبت کنند. 

گذاری مجدد یک راه بسیار خوب برای تعامل با مخاطبان خود در سایر بسترهای هدف
 د. کننکرر و به دلخواه خود به این بسترها مراجعه میطور مدیگر است که این افراد به
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 ششمگام  

 

 

 

 ها به مشتری با اتوماسیون ها برای تبدیل آنleadپرورش 
 

ی هامنظور افزایش تعاملات با مشتریان مستعد با ارسال پیامبه leadفرآیند پرورش 
 باشد. مناسب، ارزشمند و هدفمند می

یند آن است که مشتریان پا به میدان گذاشته و خودشان درگیر هدف نهایی این فرآ
 شدن با وبسایت شما را انتخاب کنند. 

افزار است یا همان اتوماسیون بازاریابی یک نرم leadاز نظر فنی یک سیستم پرورش 
طور خودکار به های ایمیلی را بهای از پیامدهد که مجموعهکه به شما این امکان را می
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leadها را به سمتکه آناند، بفرستید تا قبل از آنی که در مراحل اولیه قرار گرفتههای 
 تیم فروش بفرستید، کمی آماده کنید. 

برای کار شما بسیار خوب است ولی  leadدانید که تولید عنوان بازاریاب حتما میشما به
دارای ارزش هایی ها آنleadها برای شما سودمند نیستند و از بین تمام leadتمام 

 تر باشند. ها آمادههستند که برای فروش محصول خود به آن

به مشتری بعد از  leadاکنون به قیف فروش خود نگاهی کنید. فرآیند تبدیل شدن 
کشد؟ آیا چرخه فروش برای انواع مختلف اولین مراجعه چه مدت زمانی طول می

های پرورش توانید کمپینها شما میخریدها متفاوت است؟ با پاسخ به این سوال
leadهای بازاریابی خود را تقویت کنید تا های مناسب بسازید و کانالlead های

 مناسب تولید کنید و به سازمان فروش خود کمک کنید. 

 های بازاریابی ایمیلیبهترین شیوه
از  باید تصویری های ایمیلیارسال هدفمند پیامهای خود از طریق leadبرای پرورش 

خود، معیارهای کلیدی برای  هایهبزرگتری که شامل رشد مجموعه دادبازاریابی ایمیلی 
 د. باشیکنندگان و افزایش نرخ تبدیل است را در نظر داشتهنزدیک شدن به دنبال

 لیستی از مخاطبان خود تهیه کنید
دارد، ایجاد  دهایی که حتی برای بازاریابان اینترنتی با تجربه وجویکی از بزرگترین چالش

خود را طوری طراحی  leadهای های انتخاب برای افراد است. شما باید فرمفرصت
کنید که بازدیدکنندگان وبسایت شما در آن آدرس ایمیل خود را وارد کنند و در آن این 

های ایمیلی شما را دریافت کنند و یا ها وجود داشته باشد که پیامحق انتخاب برای آن
یافت ای بیاورید که درکنندهد برای بازدیدکنندگان وبسایت خود دلیل قانعنه. شما بای

های ایمیلی شما را انتخاب کنند. چه چیزی در مورد ایمیل شما باارزش است؟ افراد پیام
ح کنند؟ صریفرد و جذابی را دریافت میدر خبرنامه ایمیلی شما چه اطلاعات منحصربه

های ای بیان کنید که شنوندگان شما را برای دریافت پیامگونهباشید و مزایای خود را به
 ایمیلی شما تحریک کنند. 

https://college.tapsell.ir/learning_category/email-marketing/?utm_source=eBook&utm_medium=newsletter&utm_campaign=why-digital-marketing
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دسته از افرادی که دریافت ایمیل از سمت شما را خود های ایمیلی را فقط برای آنپیام
را  Seth Godinتوانید اصل "اجازه بازاریابی" اند، ارسال کنید. شما میانتخاب کرده

کنندگان شما درصورت عدم دریافت ایمیل گوید: آیا دریافتمیدنبال کنید. این اصل 
ها ایمیل ارسال کنید. شوند، شما باید برای آنشوند؟ اگر ناراحت میشما ناراحت می

که محتوای ایمیل شما قابل فهم باشد، باید لیستی از مخاطبان خود با برای آن
نید افراد را از نظر تواهای خاص تهیه کنید. به عنوان مثال، شما میشخصیت
های جغرافیایی،  تعداد دفعات مراجعه به وبسایت شما در سه ماه اخیر، موقعیت

طور هدفمند انتخاب شمار دیگری بههای بیاند و راهدانلودهای خاصی که قبلا کرده
کنند تا وجود دارند که به شما کمک می HubSpotکنید. ابزارهای زیادی از جمله 

ها بتوانند های هوشمندی از مخاطبان خود بسازید که این لیستراحتی لیستبه
اید، صورت دینامیک مخاطبان شما را متناسب با معیارهایی که تعریف کردهبه
 روزرسانی کنند. به
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 ارسال
 های مخاطبان شما مندیها به علاقههایی را ارسال کنید که محتوای آنایمیل

مندی مخاطبین خود را دنبال کنید که علاقه توانیدمرتبط باشد. شما چگونه می
 بتوانید مخاطبان خود را بیشتر سرگرم کنید؟  به کمک آن

 صورت یک شخص حقیقی وارد ارتباط با مخاطبین خود شوید. از یک نام به
 ها یکهای خود استفاده کنید و به انتهای ایمیلواقعی برای فرستنده ایمیل

 سازی کنید تا گیرنده پیامهای خود را شخصیامضای شخصی اضافه کنید. پیام
یاد آورد که چرا و چگونه به وبسایت شما مراجعه کرد. به عنوان مثال، پیام به

" و یا " با تشکر از شما اید ...ما را چک کرده ebookتازگی خود را با " شما به
 برای اشتراک در وبلاگ ما!" شروع کنید. 

  کنندگان پیام خود جای دریافتدارد. خود را بهمطمئن باشید که پیام شما سود
قرار دهید و از خود بپرسید که "در این پیام برای من چه چیز سودمندی وجود 

ها اعلام بدارید دهید تا فقط به آنداشت؟" آیا شما به مخاطبان خود ایمیل می
ها که چقدر محصول شما خوب است؟ و یا اینکه به دنبال این هستید که به آن

کمک کنید تا یکی از مشکلات خود را حل کنند؟ فایده ایمیل خود را در عنوان و 
 در محتوای ایمیل خود به روشنی بیان کنید. 

 شوند. به تصاویر اعتماد نکنید. چرا که گاهی اوقات تصاویر بارگذاری نمی
بنابراین، اگر محتوای ایمیل شما فقط یک تصویر بزرگ باشد، گیرندگان ایمیل 

مل عنوان مکاست. از تصاویر بهاست نفهمند که پیام ایمیل شما چه بودهممکن 
محتوا در ایمیل خود استفاده کنید و مطمئن باشید که محتوای متنی ایمیل 

 کند. طور کامل پیام شما را منتقل میبه
  در ارتباطات خود ثابت قدم باشید تا مجموعه انتظارات بجایی از شما وجود

های خود را روزانه، هفتگی و یا ماهانه برای این که شما پیام باشد. مثلاداشته
 ارسال کنید، یک برنامه زمانی برای خود تنظیم کنید و به آن پایبند باشید. 

 تبدیل مجدد
باشند. این مساله را های بازاریابی شما باید یک هدف مشخص داشتههر کدام از پیام 

قرار است با دیدن پیام شما چه کاری انجام کنندگان پیام شما روشن کنید که دریافت
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دهند. آیا شما مشترکین خود را به خواندن یک آگهی از محصول در بلاگ خود ترغیب 
های اجتماعی چیزی به اشتراک ها درخواست دارید که در رسانهکنید؟ آیا از آنمی

 کنید؟جدید خود دعوت می ebookها را به دانلود بگذارند؟ آیا آن

در پیام خود قرار دهید که مخاطبان بتوانند  CTAباشد، یک  leadف شما تولید اگر هد
گونه مخاطبان، خود انتخاب با کلیک بر آن  به یک صفحه فرود هدایت شوند. این

شما درگیر شوند یا نه. ممکن است شما این اعتراض را  شرکتکنند که بیشتر با می
های موجود من هستند. شما باید به leadاکنون باشید که این مشترکین همداشته
leadها برای فروش های موجود خود، اطلاعات محصول محور دهید و اجازه دهید آن

اند، ها برای استفاده از محصول شما آماده نشدهتر شوند. اگر هنوز آنمحصول آماده
قرار  ها را همچنان در اولویتتری ارایه دهید و آنها پیشنهادات گستردهباید به آن

 دهید. 

باشید که صفحه فرود قسمتی از کمپین ایمیلی شما است. بازاریابی ایمیلی به یاد داشته
شما  ی گسترده از ایمیلنباید با یک کلیک تمام شود. صفحه فرود شما باید یک نسخه

دهد. مطمئن باشید که ایمیل باشد. اینجا در واقع همان جایی است که تبدیل رخ می
 باشند. شما در یک راستا و با زبان و تصاویری مشابه طراحی شدهو صفحه فرود 

 کارآیی ایمیل را اندازه بگیرید
 دهد که چه تعداد از افرادی که نرخ کلیک: معیار نرخ کلیک به شما پاسخ می

 اند؟های موجود در متن ایمیل کلیک کردهاید، بر لینکها ایمیل زدهشما به آن
دهد که بفهمید تا چه اندازه پیشنهاد و کان را مینرخ کلیک به شما این ام

ها، CTAاست. پیشنهادها، عناوین، های ایمیل شما متقاعدکننده بودهپیام
های متفاوت ارسال پیام را برای افزایش نرخ کلیک ایمیل خود آزمایش زمان

 کنید. 
 ی از : نرخ باز کردن یک معیار غیرقابل اعتماد است. چرا که خیل38نرخ باز کردن

 اند، استاوقات تصاویری که برای پیگیری تعداد افرادی که ایمیل را باز کرده

                                                                 
38 Open rate 
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جای نگرانی در مورد نرخ باز کردن ایمیل، تمرکز خود را بر شوند. بهبارگذاری نمی
 کند، بگذارید. هایی که ایمیل شما دریافت میتعداد کلیک

 ط اند از ارتبایم گرفته: نرخ لغو عضویت درصد افرادی که تصم39نرخ لغو عضویت
کند. مانند نرخ باز کردن، نرخ لغو ایمیلی با شما انصراف دهند را اعلام می

عضویت میز معیار قابل اعتمادی برای سنجش سلامت لیست مخاطبان ایمیل 
دهند که شما نیست. تعداد زیادی از مشترکین شما به خود زحمت این را نمی

ولی بازکردن، خواندن و کلیک کردن بر در فرآیند لغو عضویت شرکت کنند 
 کنند. های شما را متوقف میپیام

 چه معیاری را باید بسنجید؟
د. است را اندازه بگیریهایی که به مراجعه به صفحه فرود شما تبدیل شدهتعداد کلیک

این یک سنجش نهایی برای تعیین میزان تاثیرگذاری یک کمپین ایمیلی است. هر چه 
ای تر برتر و متقاعدکنندها بیشتر باشد، پیشنهادات شما مرتبطنرخ تبدیل شم
 است. مخاطبانتان بوده

حال، نرخ تبدیل به عواملی فراتر از پیام ایمیل شما مانند کیفیت صفحه فرود شما با این
نیز مربوط است. بنابراین، صفحات فرود متفاوت برای افزایش نرخ تبدیل وبسایت خود 

 را آزمایش کنید. 

 

ی هاتوانید در بلوکمی از سطح مبتدی یادگیری کامل ایمیل مارکتینگبرای 
 شوید و با عضویت در آن، یادگیری صفحه ایمیل مارکتینگ، وارد کالج تپسلیادگیری 

  گان را آغاز کنید.رای

 

 فراتر از ایمیل
های خود leadو بازاریابی ایمیلی برای دنبال کردن  leadدر این قسمت ما به پرورش 

 ها به پایین قیف فروش پرداختیم. ها برای هدایت آنو تعامل مداوم با آن

                                                                 
39 Unsubscribe rate 

https://college.tapsell.ir/learning_category/email-marketing/?utm_source=eBook&utm_medium=newsletter&utm_campaign=why-digital-marketing
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 با این حال، پرورش مخاطبان شما نباید به ارتباطات ایمیلی محدود شود. 

های اجتماعی و یا سایر بسترهایی که از طریق شبکههای خود leadتوانید با شما می
کنند، در ارتباط باشید. بنابراین، شما باید به فکر ارتباطات رفتار محور ها استفاده میآن

های شما چه در سایت شما leadهای ای از رفتارباشید. این ارتباطات براساس تاریخچه
 گیرد.بیرون از سایت شما شکل می و چه در

 

 

 

 

 

 هفتمگام  

 

 

 

 تاثیر بازاریابی دیجیتال خود را بسنجید
 

الان شما در پایین قیف بازاریابی و فروش خود هستید. بنابراین، شما احتیاج به مروری 
ها و حذف های مختلف بازاریابی خود برای شناسایی بهترین آنبر کارآیی فعالیت
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چند معیار برای نظارت و پیشنهاد های بیهوده دارید. در این قسمت به بررسی کمپین
 پردازیم. برای تصحیح استراتژ ی بازاریابی شما می

 های خود را بشناسیدفرصت
کنید، مشخص کنید که چه چیزی را های بازاریابی خود را مرور میزمانی که فعالیت 

 خواهید افراد بیشتری به بلاگ شما مراجعه کنند؟ آیاخواهید بهتر کنید. آیا میمی
های جدید خود تبدیل کنید؟ به فرصت leadخواهید بازدیدکنندگان بیشتری را به می

 فکر کنید. 

 

 یک معیار برای موفقیت خود تعیین کنید
در تمام موارد معیارهای شما باید قابل سنجش باشند و شامل یک بازه زمانی معین نیز 

های leadاین صورت باشد که تواند به باشند. به عنوان نمونه یک معیار برای شما می
 روز افزایش دهید.  Yتا پایان  %Xخود را 

 استراتژی خود را اصلاح کنید
اند. با رویکرد دستیابی به های شما چگونه عمل کردهریزیتحلیل کنید که برنامه

هایی را که عملکرد های بازاریابی خود تغییرات ایجاد کنید و آن دسته از کمپینهدف
د و های بهای با عملکرد خوب را با بهبود کمپینرا کمتر کنید و کمپین خوبی ندارند

 ها به یک کمپین با عملکرد خوب، زیاد کنید. تبدیل آن

 کارآیی خود را ارزیابی کنید
ید،  اتعیین کنید که آیا شما به معیارهای موفقیتی که قبلا خودتان مشخص کرده

اید، اید که به تغییراتی که اعمال کردهپیدا کردهاید. اگر به این معیارها دسترسی رسیده
توانستید باشید، ببیند که چه کار متفاوتی میپایبند باشید. اگر به معیارهای خود نرسیده

اید. در هرصورت، همواره به کنترل معیارهای موفقیت خود انجام دهید که انجام نداده
 است. مدت داشتهبپردازید تا مطمئن شوید که بهبود شما تاثیر بلند
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 هامعیارهایی برای پیگیری و گزارش براساس آن
شما باید چند فاکتور کلیدی را برای تاثیرگذار کردن اصلاحات خود کنترل کنید. قبل از 

که بگوییم چه راهکارهایی برای بهبود این معیارها وجود دارد، به معرفی این معیارها آن
 پردازیم. می

  وبسایت شما مانند کارآیی وبسایت: اجزایSEOسازی تلفن همراه و یا ، بهینه
توانید قدرت اجزای شما می زمان بارگذاری صفحه تا چه اندازه قدرتمند هستند؟

 چک کنید.  Website Graderوبسایت خود را با ابزار رایگان 

 
 نید کنند؟ بررسی کوبسایت شما مراجعه میطور میانگین چند نفر به ترافیک: به

های شما بیشترین و کمترین بازدیدکننده را دارد. یک از کانالکه کدام
عداد هایی که تهای مختلف را چندین بار تکرار کنید تا درنهایت به کمپینآزمایش

 دهد، برسید. بازدیدکنندگان شما را افزایش می
 Leadشما به  ها: چه تعداد از ترافیک وبسایتlead  و مشتریان مستعد تبدیل

شوند؟ این تعداد باید دائما در حال رشد باشد تا شما بتوانید از یک جریان می
 درآمدی ثابت اطمینان پیدا کنید.

 های خود را برای کسب مشتری ها و کانالمشتریان: شما باید همواره کمپین
ارآیی این ماه با کارآیی اید؟ کطراحی کنید. چه تعداد فروش در این ماه داشته

است؟ این مقایسه برای هر سازمان بازاریابی ماه قبل شما چه تفاوتی داشته

https://website.grader.com/
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ترین معیار برای مدیران اصلی هر بازگشت سرمایه مهماین بسیار باارزش است. 
 . سازمان است

 
 د؟ کنی: هر بار برای جذب مشتری جدید چقدر هزینه می40هزینه اکتساب مشتری

هزینه برای هر مشتری شما به احتمال زیاد بسیار بالاست. اگر شما از راهکارهای 
ه شد، استفاده کنید و بر بازاریابی داخلی ئابی که در این نوشتار به شما ارابازاری

 خود ذخیره کنید.  شرکتتوانید پول زیادی برای مرکز کنید، میت
  بازدیدکنندگان جدید در مقابل بازدیدکنندگان قدیمی: چند بازدیدکننده از میان

ر کنند؟ هتمام ترافیک شما مجددا و چند نفر جدید به وبسایت شما مراجعه می
ا ستند که شما ردو نوع بازدیدکننده خوب است. بازدیدکنندگان جدید افرادی ه

اند. بازدیدکنندگان قدیم افرادی هستند های مختف پیدا کردهاز میان تمام کانال
اید تا مجددا به وبسایت شما ه کردهئای اراکنندهها دلایل قانعه آنکه شما ب

 مراجعه کنند. 
 ها و یا منابع مرتبط بیشترین ترافیکیک از کانالتاثیرگذاری توسط کانال: کدام 

 مدت ترافیک که از پوششفرستد؟ بر نتایج بلندمدت و نه کوتاهبرای شما میرا 
 شود، متمرکز شوید. خبری و یا انتشار در مطبوعات به شما فرستاده می

 

                                                                 
40 Customer Acquisition Cost (CAC) 
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 های ایجاد بهبود امگ
 

 کلمات کلیدی
از کلمات کلیدی جدید و یا از کلمات کلیدی متفاوت موجود 

رافیک این کلمات کلیدی، ت ازیک استفاده کنید تا ببینید که کدام
جا که هر صفحه کند. از آنرا به سمت شما ارسال می بیشتری

تواند چندین کلمه کلیدی را در خود جا دهد، وبسایت شما می
های زیادی برای شما برای انتخاب کلمات کلیدی مناسب فرصت

 آید.وجود میبه

  

SEO 
توانید تعداد می SEOببینید آیا با تغییر یک عامل ساده در صفحه 

بازدیدکنندگان خود را افزایش دهید. این عوامل شامل عنوان 
های جایگزین برای تصاویر و یا هدرها هستند. به ها، تگصفحه

های عنوان یک آزمون ساده بیایید به تمام تصاویر خود متن
جایگزین اضافه کنید تا ببینید که آیا ترافیک بیشتری از سمت 

 آید. ی تصاویر از گوگل به سمت شما میوجونتایج جست

 

 هاتبدیل
های تبدیل و یا صفحات های جدید برای طراحی فرماز ایده

فرود خود استفاده کنید. به عنوان نمونه، طرح خود را با تغییر 
هایی در دادن نحوه قرار دادن فرم و یا قرار دادن عکس
ت، وت اسصفحه فرود خود که کاملا با طراحی قبلی شما متفا

برای یافتن بهترین  A/Bتست توانید از جدید کنید. شما می
 ردن نرخ تبدیل خود استفاده کنید.طرح برای بالا ب
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 محتوا
یک از محتوای شما برای شما ت که کدامکاملا مشخص اس

آورند و این و ترافیک را به ارمغان می leadتعداد بیشتری 
یک فرصت مناسب برای تمرکز بر این دسته از محتواها و تلاش 

اند، کارآیی خوبی نداشته برای بهبود محتواهایی که تاکنون
 .  است

 

 های اجتماعیشبکه
ما های اجتماعی ششبکه یک ازه کدامارزیابی کنید تا دریابید ک

 را leadبیشترین تعداد بازدیدکننده وبسایت و بیشترین تعداد 
کنند. در این صورت این امکان برای شما فراهم تولید می

خود  هایشود که بتوانید تمرکز بیشتری بر بهترین کانالمی
 ید. ندارند را بهبود ده هایی که کارآیی خوبیباشید و کانالداشته

 

 و بازاریابی ایمیلی leadپرورش 
ممکن است که شما بیش از حد برای مخاطبان خود 
ایمیل ارسال کنید و یا برعکس به تعداد کافی  برای 

های موجود CTAها ایمیل نفرستید. ممکن است آن
در ایمیل برای شنوندگان شما مناسب نباشد. همواره 

 ای خود را بسنجید. هآزمایش کنید و روش
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 منابع رایگان بیشتر
با دنبال کردن گام  ولی ن است سخت و ترسناک به نظر برسد.بازاریابی دیجیتال ممک

توانید بازاریابی خود را بیشتر مدیریت های بازاریابی دیجیتال میبه گام هریک از روش
وع ر درک درستی از این موضکنید و نتیجه بگیرید. ما امیدواریم که با خواندن این نوشتا

 هایریزیتواند تمام برنامهباشید که چگونه بازاریابی دیجیتال میدست آوردهبه
 وکار خود را رشد دهید. بازاریابی شما را بهبود بخشد و به شما کمک کند که کسب

 حالا جلو بروید و  بارایابی دیجیتال را تسخیر کنید، یک گام در یک زمان! 

و این  ویدعضو ش دوره دیجیتال مارکتینگ: از الف تا ی کالج تپسلدر  ما؟گام بعدی ش
بیشتری به هر مرحله دیجیتال  این دوره با جزئیاتمهارت را رایگان بیاموزید. در 

  ایم.مارکتینگ پرداخته

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

https://college.tapsell.ir/learning_category/digital-marketing-for-beginners/?utm_source=eBook&utm_medium=newsletter&utm_campaign=why-digital-marketing
https://college.tapsell.ir/learning_category/digital-marketing-for-beginners/?utm_source=eBook&utm_medium=newsletter&utm_campaign=why-digital-marketing
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