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 مقدمه
نیای دمند ورود به وکاری که علاقهو صاحبان کسب رانیمداین کتاب برای 

شما سایت دارید اما فروش دلخواه خود را است. اگر  شده نوشتهاینترنت هستند 
وجو کنید. حل افزایش فروش سایتتان را در این کتاب جستراهتوانید ، میندارید

وکار وکار اینترنتی دارید. کسباش این نیست که کسباگر سایت دارید، معنی
کارهایی هدفمند دارد. دستورالعمل مراحل این کارها،  دادناینترنتی نیاز به انجام
 است. شده ارائهدر این کتاب به شما 

یک ماشین  و آن را به اندازی کنیدوکار اینترنتی خود را راهکسبخواهید اگر می
خواهید د، این کتاب برای شما مناسب است. اگر میساز تبدیل کنیاینترنتی پول

کنم خواندن این کتاب را از دست نداشته باشید، پیشنهاد می فروش کم ۀدغدغ
 ندهید.

 ثمرهای کمتلاش
کردم اندازی کردم. آن زمان فکر میراهحدود هفت سال قبل، اولین سایتم را 

 کنند.کنند و خرید میداشتن سایت کافی است و افراد به سایت من مراجعه می
هایی که دهد. با بررسیاما پس از چند روز متوجه شدم که هیچ اتفاقی رخ نمی

ها نیست. فهمیدم که سایتم انجام دادم، متوجه شدم که کار به این سادگی
ان بسیار کمی دارد. سعی کردم تعداد بازدیدکنندگان را افزایش دهم. بازدیدکنندگ

م. خیلی مطالب بیشتری یاد گرفت روز هرکارهایی آشنا شدم و در این مسیر، با راه
بازدیدکنندگان سایت لزوماً فروش را بیشتر  تعدادزود متوجه شدم که افزایش 

بردم که این  کمی بعد پیشدم.  کند. سپس با اصولی برای اعتمادسازی آشنانمی
نویسی و تولید محتوا کارهای دیگری بود مارکتینگ، تبلیغهم کافی نیست. ایمیل

دادم. حدود یک سال طول کشید تا توانستم گرفتم و انجامشان میکه باید یاد می
 اما همچنان فروش بسیار کم بود.؛ هایی دست پیدا کنمبه فروش
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های گوناگون و تلاش ردم و با مشاهدۀ آموزشها این مسیر را طی کدر طول سال
ها راهش را اندازی کردم. در این سالوکارهای دیگری را نیز راهروزی، کسبشبانه

فروش محصولات فیزیکی و ارائۀ خدمات  ه  نیدرزموکارهایی یاد گرفتم و کسب
 ها را به درآمد پایدار رساندم.ناندازی کردم و آآموزشی راه

 کتاب نوشتن بل از شروعآخرین کار ق
وکار وکاری که قبل از نوشتن این کتاب شروع کردم، یک کسبآخرین کسب

هایی که در ملها و دستورالعشد. با استراتژیآموزشی بود که از صفر شروع می
وکار اینترنتی توانستم این کسب ،روز سی پس ازاست،  شده ارائههمین کتاب 

 را به درآمد برسانم.
به  وخطاآزمونۀ مرا طی کنید و با سالدو انتخاب دارید: یا مسیر هفتشما هم 

نتیجه برسید، یا این کتاب را مطالعه کنید و طبق دستورالعمل آن پیش روید. 
 اید.آورده به دستخواهید دید که نتیجۀ هفت سال را فقط در چند ماه  قتو نآ

 خواهم این دو سناریو را تصور کنید:حال، از شما می

 را از دست بدهید، چه احساسی خواهید داشت؟ زیچهمهگر ا

و از بحث با رئیس خود ناراحتید.  دیابرگشتهامروز از محل کار  :اولسناریوی 
 قدرآنخواهرش بروید.  ۀبه خان فرداشبخواهد که برای همسرتان از شما می

شوید و با او نیز او ناراحت می ۀناراحت و عصبانی هستید که بدون دلیل از گفت
 ی هستید.رئیستان عصبان عصبانیت از  ۀانداز بهکنید. از دست او نیز بحث می

عصبانی کرده است.  حالنیدرعشرایط سخت کار و فشار اقتصادی شما را افسرده و 
ین اید که باید با چندانید چه گناهی مرتکب شدهاز زمین و زمان گله دارید و نمی

حتی یک دقیقه هم حاضر نبودید  احتمالاً بزنید. اگر نیاز مالی نبود،  روکلهسرئیسی 
 به شغل خود ادامه دهید.

تان کافی شود، حقوق شما برای زندگیبدتر می روزروزبهتان اوضاع اقتصادی
دادن ای جز ادامهکنید چارهاید از چند نفر قرض کنید، فکر مینیست، مجبور شده



 مقدمه

17 

اید؛ اما حتی فکرش را وقت است که به مسافرت نرفتهیلیاین مسیر ندارید، خ
 هراید، که در این وضعیت به مسافرت بروید. دچار تکرار و روزمرگی شده دیکنینم
روید شوید و به محل کارتان میاید بیدار میبا صدای زنگ ساعتی که کوک کرده روز

تان لذت از زندگی تنهانه )این صدای زنگ یکی از بدترین صداهای دنیاست!(،
کنید دانید، فکر میبرید، بلکه دچار رنج و عذاب هستید. همه را مقصر مینمی

  . آور است...کسالت تانیزندگ چقدر 

مام قرض اگر سااااااال   ید،بعد، همین موقع، ت باشااااا تان را داده  ن های خا  ۀدر 
چه د، یباشتان برای مسافرت بعدیریزی درحال برنامهزندگی کنید و  تانییایرؤ

 احساسی خواهید داشت؟

، شویدمیاز خواب بیدار ، دیبخش هستلذتدر یک سفر امروز  سناریوی دوم:
متوجه  و دینیبیم را تتانیسا از یارسال  یهاامکیپ ،اندازیدمی تلفننگاهی به 

اید. فقط هایی بسیار عالی در سایتتان داشتهشوید که شب گذشته فروشمی
کرده است.  نیتأم را شماهای مسافرت های شب گذشته، کلیۀ هزینههمان فروش

اید و حتی اندازی کردهوکار اینترنتی خود را راه، درست حدس زدید. شما کسببله
ساز است. وکارتان پولهستید، کسب خواب که یوقت تر و از آن عجیب ،سفردر 

 کند.هایتان را پرداخت میینهوکار اینترنتی شماست که هز این کسب
تان لذت توانید از زندگیی ندارید و با خیال راحت میمال  ۀدغدغگونه شما هیچ
تر ی که اراده کردید به مسافرت بروید یا تفریح کنید. مهمزمان  هرتوانید ببرید. می
ی که مشغول به کار هستید، چنان زمان ر خود نیز لذت خواهید برد. آنکه از کا

است که این بار برای آگاهی از زمان پایان کار است که باید زنگ هشدار  بخشلذت
 ساعت خود را تنظیم کنید.

 نباید انجام دهید! یکار چیهخواهم بگویم که نمی
اما یکی از  زیادی دارد.وکار اینترنتی هم، مثل هر کاری، نیاز به تلاش کسب
رو هستید های شاخص آن این است که شما با تعداد مخاطبان بسیاری روبهویژگی
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توانید محصولات و خدمات خود را به افراد زیادی ارائه دهید. این یعنی شما و می
 توانید درآمد خود را چندین برابر افزایش دهید.می

وکار خود را در ست تا بتوانید کسبا گامبهگاماین کتاب برای شما راهنمایی 
وکار خود روزانه برای کسب کهی وقت به توجهبه درآمد برسانید و با تریکوتاه مدت

 گیری خود را تعیین کنید.گیرید، سرعت نتیجهدر نظر می
 کنمین کتاب استفاده میهمخودم هم از 

اندازی کنم، طبق راهوکار اینترنتی جدیدی خواهم کسبمیکه هر زمان  ،من نیز
هایی در پایان هر بخش آن، دستورالعمل روم.دستورالعمل همین کتاب پیش می

وکاری بسازید که براساس ها کسبتوانید با اجرای دقیق آنوجود دارد که می
 رود.اصولی صحیح جلو می

 تر به درآمد برسیدسریع
توانید مل به آن میکه با ع های بزرگ این کتاب به شما این استیکی از کمک

 ،کنندمی که بسیاری از افراد در چند سال طیرا راهی تر به درآمد برسید و سریع
 .شما در چند ماه طی کنید
وخطای علت آزمون، اما بهدارند وکار اینترنتیاندازی کسبافراد زیادی قصد راه

شدن دلیل طولانیبه دهند. عدۀ بسیاری هم،زیادی را از دست می زمانبسیار، 
 هر جااین کتاب،  در نیبنابرا کشند.شوند و دست از تلاش میمی دینااممسیر، 

تر به نتیجه ام تا بتوانید سریعنیاز بوده، برای شما ویدئوهای تکمیلی قرار داده
 برسید.

 سفری کوتاه به درون کتاب
چهار ساعت  روز هراین کتاب شامل شش فصل کلی است. امیدوارم بتوانید 

وکار اینترنتی خود اختصاص دهید. اگر طبق برنامه پیش بروید، پس از به کسب
 وکار اینترنتی خود را به درآمد برسانید.توانید کسبشش هفته می
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ا بازار هدف کشید. در این هفته، شموکارتان را مینقشۀ راه کسب هفتۀ اول،در 
های مناسب سازید و رسانهخود را انتخاب خواهید کرد، پیام بازاریابی خود را می

 کنید.وکار خود را پیدا میبرای کسب
سازید و هر آنچه رسانۀ اصلی بازاریابی خود )یعنی سایتتان( را می هفتۀ دوم،در 

 کنید.یبرای تبدیل آن به سایتی در ردۀ جهانی نیاز است، به آن اضافه م
شوید و تولید محتوای سایت خود را محتوا آشنا می انواعبا هفتۀ سوم، در 

 ای محتوا را خواهید آموخت.های انتشار حرفهکنید و روششروع می
هایی برای افزایش ترافیک سایت آشنا خواهید شد. با روش، هفتۀ چهارمدر 

سازی سایت برای و بهینه های اجتماعیراهکارهای رایگان، مانند استفاده از رسانه
 به وجودآمیزی برای شما تواند نتایج موفقیتوجو )سئو(، میموتورهای جست
 های تبلیغات پولی است.تر استفاده از روشآورد. راهکار سریع

باید بازدیدکنندگان سـایت را به مشـتری تبدیل کنید و لیسـتی  هفتۀ پنجم،در 
ط مناســـــبی با ، ارتبانگیمارکتلیمیااز  مندان تهیه کنید. با اســـــتفادهاز علاقه
کنید که افراد به ی، کاری میسینو غیتبلهای کنید و با روشمندان ایجاد میعلاقه

 تبدیل شوند. وکار شماخریداران کسب
اینترنتی خود را خواهید ساخت و در سایت  سازپولماشین  هفتۀ ششم،در 

این صفحات شناسایی  . کارکردخواهید خود صفحات فرود متعددی ایجاد 
واهید اتوماتیک خ فروش فیقیک است.  نمندان و دریافت اطلاعات آناعلاقه

وکار شما تبدیل مندان را به خریداران و سپس به هواداران کسبساخت که علاقه
 کند.می

هایش دادن دقیق دستورالعملۀ این کتاب و انجاممطالع بادهم به شما قول می
 اندازی کنید.ساز خود را راهاینترنتی پولوکار توانید کسبمی

 یپورخالق مانیپ
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 فصل اول

 :هفته، شما نی. در ادیکشیوکارتان را مراه کسب ۀاول، نقش ۀدر هفت
 کرد دیبازار هدف خود را انتخاب خواه. 
 دیساز یخود را م یابیبازار  امیپ. 
 دیکنیم دایوکار خود را پکسب یمناسب برا یهارسانه. 

 ای برای شروعنقشه
 خوانیدفصل میه در این چآن
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 شروع ینقشه برا دنیکشفصل اول: 

  انتخاب بازار هدف

 همه مشتری ما نیستند
محصول سعی دارند است که  نیوکار ااکثر صاحبان کسب یاز مشکلات اصل  یک ی

بگیرند؛ یعنی بازار هدفشان تمام افراد نظر  در مردم ۀهم یرا برایا خدمات خود 
به  جهیدرنتاست؛ به این دلیل که دوست دارند مشتری بیشتری داشته باشند و 

 درآمد بیشتری برسند.

های تجاری وکارهای کوچک دوست دارند به شیوۀ شرکتبرخی از صاحبان کسب
 کاملاً که البته این کار  دهندیمها را الگوی تبلیغات خود قرار بزرگ رفتار کنند و آن

وکار کوچک یا متوسط امکان تبلیغات انبوه را ندارد. پس اشتباه است؛ چون کسب
 دهد.با یک روش اشتباه، بودجۀ تبلیغاتش را از دست می

انبوه و با  صورتبه های زیادی، تبلیغات خود رابرندهای معتبر، با بودجه معمولاً 
« یبرندساز»ی را اب دهند. در اصطلاح، این نوع بازاریچندین رسانه بازتاب می

 گوییم.می
وکار کوچک یا متوسط، حتی اگر بخشی از حال، شما در مقام صاحب یک کسب

ای که های بزرگ را انجام دهید، مطمئن باشید نتیجهفرایند بازاریابی شرکت
گیرند، برای شما حاصل نخواهد شد. برندهای معتبر( می اصطلاحاً های بزرگ )شرکت

ها بخشی از فرایند بازاریابی آنکه ا تنها قادر هستید شمدلیلش هم واضح است: 
 کار ناتمام خواهد ماند. جهیدرنت ؛رسدبه پایان میهم شما  ۀرا انجام دهید و بودج

است. شاید شما یک آگهی را در « تکرار»ی برندسازیک اصل دیگر در بازاریابی 
 یغات دارید؟ای برای تبلودجهها بار ببینید؛ اما آیا چنان بتلویزیون ده
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وکار کوچک یا متوسطی، برای موفقیت در بازاریابی، باید تمرکز خود را هر کسب
دهند وکارها انجام نمیبر یک بازار هدف محدود قرار دهد؛ کاری که بسیاری از کسب
 و سعی دارند محصول یا خدمات خود را به همه عرضه کنند.

هدف در سطح شهر به ما بیهایی ایم که تبلیغبارها شاهد این موضوع بوده
گیریم؛ تبلیغاتی که هریک در میان انبوه بمباران تبلیغاتی قرار می روز هررسد و می

 «بیا از من بخر، بیا از من بخر، بیا از من بخر.»زنند: فریاد می
هایی برای افراد ایجاد کند درست است که این نوع بازاریابی ممکن است فروش

کرد(، اما ها استفاده نمیکرد، دیگر کسی از این روشنمی)چون اگر فروشی ایجاد 
ها کافی نیست. به بیان دیگر، بدون درنظرگرفتن یک بازار هدف این فروش مطمئناً 

رود. برای مثال، شاخۀ بخش زیادی از هزینۀ بازاریابی از بین می خاص و محدود،
ست. حال، یک بگیرید. این عرصه نامحدود و بسیار وسیع ا نظر درآموزش را 

این شاخه بسیار بزرگ است و خدمات  هم بازنظر بگیرید.  آموزشگاه فنی را در
کامپیوتر، مکانیک، کشاورزی، برق، الکترونیک،  ازجملههایی بسیاری را در زمینه

 کند.به ذهن شما متبادر می کشی و...لوله
نظر بگیرید. هرچند اکنون ذهن شما به یک  اکنون آموزشگاه فنی رباتیک را در

تری را انتخاب توان بازار هدف خاصمی هم بازعلم و یک تخصص محدود شد، 
حال،  شانزده سال. تا آموزی ویژۀ سنین هفتکرد. برای مثال، آموزش رباتیک دانش

 شما یک بازار هدف خاص دارید. 
خاص و محدود  کهیدرحال  نظر گرفت که بازار هدف، البته باید این نکته را در

باشد. اگر بازار  هدف  مثال  قبل را آموزش رباتیک برای  بزرگ یکاف  ۀانداز بهاست، 
ای که به رباتیک سالهسنین هفت سال در نظر بگیریم، شاید تعداد افراد هفت

ا ر ۀ کافی نباشد. پس برای بازار هدف خود این نکته انداز بهمند هستند، علاقه
 ۀ کافی گسترده باشد. انداز بهد که با وجود محدودبودن، نظر بگیری در
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رگی ز وکار اینترنتی این است که چون با بازار بسیار بهای کسبیکی از برتری
گویم که آید. در ادامه، میمی به وجودروست، مشکل  نبود  تعداد  کافی کمتر روبه

 گسترش دهید. مانز  مروربهچطور پس از تسلط بر بازار هدف محدود خود، آن را 

 رقابت با تبلیغات انبوه، با یک راهکار ساده
پیش آید  سؤالخاطر آورید. شاید این آموزی را بهمثال آموزش رباتیک دانش

محدود  قدرنیاکه در کرۀ زمین با چنین جمعیت زیادی، چرا باید بازار هدف خود را 
 کنیم.

بی ایجاد ارتباط و درنهایت یکی از دلایل مهمش این است که چون هدف از بازاریا
مشتریان مدنظرتان با  کهیهنگامفروش است، اگر بازار هدف شما محدود باشد، 

 هی برای من است.این آگ گویند: رو شوند با خود میپیام بازاریابی شما روبه
 انبوهدلیل دیگر این است که بودجۀ بازاریابی شما محدود است و اگر یک بازار 

های دیگر گُم تان در بین انبوهی از پیامباشید، پیام بازاریابی نظر گرفته را در
 خواهد شد و اثری نخواهد داشت.

سالۀ خود را در یک دارد پسر هفت فرض کنید شما پدری هستید که علاقه
کند. اگر با تبلیغ یک آموزشگاه رباتیک ویژۀ سنین هفت تا  نامثبتکلاس فنی 

 بله. قطعاً کند؟ جلب می را شمااین تبلیغ توجه ، آیا دیشو رو شانزده سال روبه
حال، اگر این آگهی مربوط به یک آموزشگاه فنی بود که لیستی از کلیۀ 

دقیق  صورتبهکرد، چطور؟ چون بازار ار میهای فنی را برای هر سنی برگز کلاس
شد که این تبلیغ برای مشخص نشده بود، به احتمال زیاد، مخاطب متوجه نمی

 گرفت.شد و آن را نادیده میاعتنا از کنارش رد میبیاوست و 
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 گیری تبلیغاتراز نادیده

مغز ما سیستم فیلترینگ  گیرد؟را نادیده می هایآگهچرا مغز ما اغلب 
به حجم اطلاعات و ای دارد که شاید اگر این سیستم را نداشت، باتوجهالعادهفوق
 شدیم.سرعت دیوانه می، بههای نامحدود بازاریابی در دنیای امروزپیام

گیرد. می درصد اطلاعات ورودی پیرامون را نادیده9/99سیستم فیلترینگ مغز ما 
صورت برای مثال، وقتی در سایتی مشغول خواندن مقاله هستید، مغز شما به

ویژه گیرد، بهخودکار بسیاری از بنرهای تبلیغاتی اطراف سایت را نادیده می
 تبلیغات  صفحات  مغز، مکان   معمولاً ها آشنا هستید. با آن هایی که از قبلسایت

خواهید این اتفاق گیرد. حال، اگر میها را نادیده میخوبی آنداند و بهسایت را می
 برای تبلیغات شما نیفتد، باید روی یک بازار محدود تمرکز کنید.

 یک مثال دیگر

ر تبلیغات یا صفحۀ مربوط نظر بگیرید. اگ وکار خدمات طراحی سایت را درکسب
رو ها را نگاه کنید، با لیستی از خدمات زیر روبهسایتبه خدمات بسیاری از این وب

 شوید:می
 طراحی سایت فروشگاهی
 طراحی سایت آموزشی
 طراحی سایت شخصی
 طراحی سایت خبری

 طراحی سایت تخفیف
 طراحی سایت ترجمه

 ارائۀ خدمات سئو
 ارائۀ خدمات تبلیغات کلیکی

 ارائۀ ست اداری
 طراحی لوگو

 طراحی بروشور
 . و...

 
دهنده فنی زیاد مهم نباشد که سایت سفارش ازلحاظشاید برای طراح سایت 

مطرح است: کسی که  سؤالدر اینجا یک  وکاری است؛ امامربوط به چه نوع کسب
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به کدام گزینه بیشتر  توجهشدانشگاهی است، دنبال طراحی یک سایت آموزشیبه
آموزشی و دانشگاهی، یا یک  هایرتالپُ شود: به آگهی یک شرکت طراحی جلب می

دهد همراه چند کار دیگر انجام میشرکت طراحی سایت که همۀ خدمات بالا را به
 ؟کارهاست و هیچ کارههمه معروف،قول و به

کند و بازار محدودی دارد، توجه وکاری که تخصصی کار میکسب مسلماً 
کند. اگر بخواهید به همۀ افراد خدمات و مندان بیشتری را جلب میعلاقه

منظورم این نیست  اصلاً البته  شکست خواهید خورد. قطعاً محصولات عرضه کنید، 
این کار شدنی است؛  محصول یا خدمت عرضه کنید. بیش از یک دیتوانینمکه 

 های متفاوتی هستید.اما برای بازاریابی  هریک نیازمند کمپین
صورت کامل یک دانید کمپین چیست، نگران نباشید. در فصل آخر، بهاگر نمی

کنم. از آن اشاره می کوتاه یفیتعر کمپین طراحی خواهیم کرد. در اینجا فقط به 
منجر به هدف خاصی  تیدرنهاای از اقدامات بازاریابی است که سلسلهکمپین 

شود. هدف از کمپین ممکن است فروش محصولات یا خدمات، افزایش تعداد می
 اعضای خبرنامۀ ایمیلی شما یا هدفی دیگر باشد.

 تر از قیمتمهم« تخصص»
جنگ »که آن را گیرید ان نبردی قرار میوقتی بازار هدف خاصی ندارید، در مید

اما در حالتی  خواهد بود؛ کنندهنییتعام. در شرایط یکسان، قیمت نامیده« هاقیمت
 دردکند. برای مثال، اگر چشمتخصص است که قیمت را تعیین می دیگر این

دهید به پزشک عمومی مراجعه کنید یا به شدیدی داشته باشید، ترجیح می
هرچند پزشکی؟ حال، آیا هزینۀ دریافتی این دو یکسان است؟ چشممتخصص 

پزشک هزینۀ بسیار بیشتری دریافت خواهد کرد، در وضعیت درد، متخصص چشم
خواهد زودتر از شر درد خلاص شوید و قیمت برای شما مطرح نیست. دلتان می

 بهترین تصمیم ممکن برای چشم شما گرفته شود.
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نه قیمت اهمیت خود را از دست داد. فرقی ندارد دیدید که چگو  لحظه کدر ی
آموزی ک دانشآموزشگاه رباتی مؤسسپزشکی باشید یا چشمکه شما متخصص 

 . ها یا...یا یک شرکت طراحی سایت یا پُرتال آموزشی دانشگاه

تان در یک بازار هدف توانید با ارائۀ محصاوتت یا خدمات اختصاا ایشاما می
افرادی که خدمات یا محصااااوتت یمومی یر ااااه مناساااای، خییی بیشااااتر از 

 کنند، هزینه دریافت کنید.می

. روندیمسراغ فرد متخصص  بسیاری، بدون آنکه به فکر هزینه باشند، به
 فیحر فنهمههمچنین جایگاه اجتماعی و احترام افراد متخصص بیشتر از افراد 

 است.

 شناسایی مشکلات بازار هدف

ببینید  .دشکل یا مشکلات بازار هدف خود فکر کنیحالا وقت آن رسیده که به م
 یزچی چه بابتو مشتریان  دیکن حلبازار هدف خود  توانید دررا می یچه مشکل 

بازار هدف خود وارد  انیبه ذهن مشتر  دیکن یسع .حاضرند به شما پول بدهند
  .دیانجام ده یبهتر یاب یبازار  شودیکار باعث م نیا بیابید.را  یشانهاینگران و  دیشو 

تخصص موضوع به  درواقع ،دیخود انتخاب کن یبرا یابازار هدف گسترده اگر
که فقط براساس  شودیم یبه مورد لیخدمت شما تبد ایو محصول  دیانکردهتوجه 

 .فروخته خواهد شد متیق

از افراد را خارج  یایده خودخودبهاست که  نیبازار هدف محدود ا گرید یژگ یو 
. اینکه دیرینگ کمدساااترا  مزیت نیا ا ااا ا  .دهدیبازار قرار ماین  ۀمحدود از

سراغ شما نخواهند  ای ندارند بهافرادی که به خدمات یا محصوتت شما ی قه
 انتان است.جویی بزرگ در وقت شما و همکار آمد، خود یک  رفه
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 یبرا یاست که بازار هدف بزرگ  نیکوچک ا یوکارهاکسباز  یاریبس اشتباه
نفر را از دست  کی یحت  خواهندیکه نم تاس نیا لشانیدل. کنندیمخود انتخاب 

 .شود اثریب  شانیاب یبازار  امیپ شودیماشتباه باعث  نیهم .دهندب
 نیو سپس هم دیبازار محدود و کوچک مسلط شو  کیتدا بر بابهتر است 
 .دیر یبگ اریاخت در زیها را نو آن دیانجام ده گرید یرا در بازارها یاب یاقدامات بازار 

، شما شکست بخورد یاب یبازار  خواهیدنمیاگر  که است نیمن ا دیاک ۀیاما توص
 د.یانجام نده باهمکارها را  نیا ۀهرگز هم

 ساخت یک جایگاه

فایدۀ قیمت، همواره برای خود و ی واردشدن به بازی بیجابهباید سعی کنید 
نامند. می« بونیتر » اصطلاحاً را اه جایگاهی ایجاد کنید. این جایگ وکارتانکسب

کند هرگز نیاز نداشته باشید که محصولات داشتن تریبون خوب به شما کمک می
ی خود کار ۀطیحگذاری کنید. شما در تر از رقیبان قیمتیا خدمات خود را ارزان

دانند. بنابراین ی این موضوع را میخوب بهمتخصص هستید و مشتریان وفادار شما 
بهای پرداختی برای محصولات یا خدمات شما با نرخ کار یک آدم معمولی و 

 متفاوت است. فیحر فنهمه

 روش شناسایی مشتری ایدئال
وکاری ترین مسائل هر کسبانتخاب بازار هدف )مشتریان( همواره یکی از مهم

ای به کنند که هیچ علاقهتریانی کار میبینم که برای مشاست. گاهی افرادی را می
پرسم دلیل اینکه برای رفع مشکل آن مشتریان ندارند. وقتی میرسانی به خدمت

 مثلاً توانند کاری انجام دهند. دهند که نمیکنید چیست، پاسخ میخود کاری نمی
شان وکارشان و خوداند، یا از کسببرای دریافت پول از بعضی افراد با مشکل مواجه

 نامیم. می« دردسرساز انیمشتر »معمول دارند. این افراد را توقعات غیر
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گویی به این افراد برای شما و همکارانتان سخت است. پس چرا پاسخ معمولاً 
ترین دلیلتان این کنید؟ شاید مهماین گروه را از فهرست مشتریان خود حذف نمی

وکارها شاید ه در برخی از کسبدانید. البته قبول دارم کاست که روشش را نمی
وکاری در هر کسب باً یتقر برسد، اما حقیقت این است که  به نظر رممکنیغاین کار 

شاید در یک  مثلاً خوبی انجام داد. هایی سیستمی، این کار را بهتوان با روشمی
غیرممکن باشد که ما به مشتریان بدحساب محصولی نفروشیم  عملاً سوپرمارکت 
اما در همان سوپرمارکت ؛ را بفروشیم مانشتریان ایدئال خود کالاهایو فقط به م

توان با استفاده از صندوق فروشگاهی )سیستم حسابداری کامپیوتری( هم، می
 راحتی حل کرد.این مشکل دریافت هزینه را به

ها کمتر است؛ اما با مشکل بدحسابی معمولاً وکارهای اینترنتی در کسب البته
رو خواهید شد. منطقی دیگری ازطرف افراد  دردسرساز روبهغیر بعضاً  هایدرخواست

ها راهکارهای سیستمی وجود دارد، برای حل این مشکلات هرچند برای مقابله با آن
 را جدی بگیرید.ایدئال کنم انتخاب مشتری توصیه می

 راهکار عملی

ازارهای هدف یک راهکار عملی برای انتخاب مشتری ایدئال این است که ب
 محدودی برای خود مشخص کنید )حداقل شش بازار مختلف(.

 ده نمره دهید. تا صفرزیر برای آن بازار، از  سؤالبه هریک از سه 
در اینجا میزان  لذت   برید؟: شما چقدر از برخورد با این مشتری لذت میعلاقه

توانید نظر سایر کنید، میتیمی کار می صورتبهاگر  نیهمچنخودتان مهم است. 
 همکارانتان را بپرسید و میانگین نمره را ثبت کنید.

این بازار  هدف  محدود برای کار شما چه ارزشی قائل  برای مشتری: تانارزش کار
اسخ به همین پای پرداخت کنند؟ گاهی ر شما حاضرند چه هزینهشود؟ برای کامی
 دهد.را تغییر میوکار ، سرنوشت کسبسؤالیک 
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تواند سود بیشتری به شما برساند؟ منظورم از سود، آیا این بازار می سود:
روش بیشتر. شاید شما در یک بازار مشتریان بسیار محدودی مانده است نه فباقی

در بازار هدف با صد مشتری در بازاری دیگر برابر  ، اما یک مشتریدیداشته باش
 باشد.

تان ، بهترین مشتریتیدرنهاجمع کنید.  ما هبها را خشحال، نمرۀ هریک از ب
برای نمونه، در اینجا مثال  گیرد.آن بخش از بازار است که بیشترین نمره را می

 کنیم.آموزش رباتیک آنلاین را بررسی می
 نویسیم:شش بازار هدف می

 آموزان؛. دانش1

 ؛انیدانشجو . 2

 . افراد جویای کار؛3

 . معلمان مدارس؛4

 (؛هاکارخانههای صنعتی و تجاری )صنایع و . پروژه5

 ها.. اساتید دانشگاه6

 آموزاندانش
 9=  علاقه

 8=  ارزش برای مشتری
 9=  سود

 ۲6=  جمع امتیازها
 انیدانشجو 
 8=  علاقه

 6=  ارزش برای مشتری
 8=  سود

 ۲۲=  جمع امتیازها

 افراد جویای کار
 6=  علاقه

 9=  ارزش برای مشتری
 9=  سود

 ۲۴=  جمع امتیازها

 معلمان مدارس
 7=  علاقه

 6=  ارزش برای مشتری
 7 = سود

 ۲۰=  جمع امتیازها
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 تجاری و صنعتیهایپروژه
 5=  علاقه

 8=  ارزش برای مشتری
 8=  سود

 ۲۱=  جمع امتیازها

 هااساتید دانشگاه
 6=  علاقه

 7=  ارزش برای مشتری
 7=  سود

 ۲۰=  جمع امتیازها
برای صاحب  تنهانههستند که  آموزاندانشمشتری ایدئال در این مثال 

ند، بلکه او علاقۀ زیادی نیز به کارکردن با آنان دارد. پس سودآور وکار کسب
 بهترین گزینه برای شروع بازاریابی این کار همین افرادند.

های دیگر کار نکنید. تکرار نظورم این نیست که هرگز روی بخشالبته م
بخش از  کنید و پس از اینکه در یکتمرکز می کنم: روی این بخشمی
های دیگر بازار شوید و توانید وارد بخشهدف خود مسلط شدید، می بازار

 عملیات بازاریابی جدید را در آن بخش از بازار نیز انجام دهید.
در شروع عملیات بازاریابی خود، به تمرکز روی یک بخش محدود از بازار نیاز 

صورت به ازحدشیبتا پیام مناسبی به بازار بفرستید. اما اگر کار را  دیدار 
 اثر خواهد ماند.تان بیهای بازاریابیگسترده آغاز کنید، تلاش

 کندازار هدف کمک میبی که به انتخاب سؤالات 
ی بدانید. خوب بهو علایق آن را  درستی بشناسیدبهر هدف خود را شما باید بازا

هایشان را برطرف شناسایی و نگرانی قاً یدقهای ایدئال خود را همچنین باید مشتری
شان چگونه است. حتی وضعیت مالی کنید. باید سن آنان را بدانید و بدانید

تان برنامۀ بازاریابی نید و آن را درکتوانید عکسی از مشتری فرضی خود چاپ می
 قرار دهید.
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خواهم ز شما میاتغییر دهد.  را شماتواند برنامۀ بازاریابی زیر می سؤالاتپاسخ 
 پاسخ دهید: سؤالاتبه ذهن مشتری خود وارد شوید و به این 

 ترسند؟از چه چیزی می 
 شوند؟از چه چیزی ناراحت می 
 شوند؟از چه چیزی عصبانی می 
 دارند؟هایی چه دغدغه 
 شوند؟امید میدر چه مواقعی نا 
 خواهند؟چه چیزی را مخفیانه می 
 کنند؟هایی بازدید میاز چه سایت 
 کنند؟ستفاده میهایی در تلفن همراه خود ااز چه اپلیکیشن 
 مند هستند؟به چه تفریحاتی علاقه 
  دهند؟ی اختصاص میکار چهبیشتر وقت خود را به 
 ( آموزان رباتیک، شاید علاقۀ در مثال دانش مثلاً علایق پنهانشان چیست؟

پیشرفت  صرفاً باشد نه  اشپسرخالهگرفتن از آموزی پیشیپنهان دانش
 در مباحث علمی رباتیک.(

به نکات جالبی  را شماتواند از دیدگاه مشتری، می سؤالاتیافتن پاسخ این 
 برساند. 

اما اگر درک درستی  .شما در بازاریابی باشد ۀبرند برگ ممکن استهمین نکات 
 جهینتیب  تانهای بازاریابیاغیی فعالیت ،نداشته باشید سؤاتتاز جواب این 
 خواهد ماند.

بالا به تحقیقات زیاد و مصاحبه و  سؤالاتتوجه: شاید برای دستیابی به پاسخ 
یک  نالآ نیهمهای موردی در بازار هدف نیاز باشد. البته ممکن است شما مطالعه
ر خوب، با بازار هدف  مشخص داشته باشید و فقط قصدتان ورود به دنیای وکاکسب
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و  دیاکرده فکر ؤالاتس نیبه ا قبلاً احتمالًا  ،صورت نیا دراینترنت باشد که 
 های مناسبی برایشان دارید.جواب

ویژه دربارۀ مشتریان  طوربه قبلاً ا وکاری دارید، امحاضر کسبالبته اگر درحال
اید، همین حالا این کار را انجام دهید. مطمئن باشید با ورود به خود فکر نکرده

کنند بفهمید و همین هایی را که مطرح نمیتوانید خواستهذهن مشتری می
 و پایدار اینترنتی است. سازپولوکار کشف شما برای ایجاد یک کسب نیتر بزرگ

 ی دلخواه ساخت یک آواتار از مشتر
منظور از آواتار شرح و توصیفی دقیق از مشتری دلخواه است. برای اینکه 
؛ بتوانید به ذهن مشتری وارد شوید، نیاز است که لحظاتی خود را جای او بگذارید

به مشتری ایدئال خود تبدیل شوید و مثل او فکر کنید. برای اینکه  قاً یدقیعنی 
 د، یک داستان از مشتری فرضی خود بسازید.بتوانید بهتر این کار را انجام دهی

که  تار خود، از افرادی  جۀ بهتر از آوا ند در ی مینوی بهبرای کساااااای نتی توان
ای باشند، آواتار جداگانه رگذاریتأثیا  رندهیگمیتصم تصمیمات بازار هدف شما

 تهیه کنید.

، امکان آموزبر دانشآموزی، علاوهبرای مثال، در آموزش آنلاین رباتیک دانش
ی او نقش زیادی داشته باشند. پس، ریگمیتصمدارد پدر، مادر و همچنین معلم در 

 یوکارهاکسبفرض کنید شما به  مثلاً یا  یک آواتار ایجاد خواهیم کرد. هرکداماز 
 تواندیم، چه کسی وکارکسب نیا ریمد برعلاوه .دیدهیم مشاوره متوسط و کوچک
باشد؟ شاید دستیار  شخصی  مدیر یا  رندهیگمیتصمیا حتی  رگذاریتأثدر آن 

 ی داشته باشد.اکنندهنییتعاو نقش  گیریمشاورش در تصمیم
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 یک نمونه آواتار 

ساله است و محمدعلی کریمی پدر اوست. او 12آموزی حسین کریمی دانش
 . بوده استهای مدرسه زو بهترینجآموز مدرسۀ توحید است و همواره دانش

ها به خواهرش ساله دارد. پدرش از او خواسته که در درس9ر حسین یک خواه
 دهد. کمک کند و او هم زمانی را به خواهرش اختصاص می

 140لند نیست، حدود رود. قدش زیاد بدر اوقات فراغت به کلاس بسکتبال می
بازیکن  کند، بهتریناست. چون پنج سال است که بسکتبال بازی می متریسانت 

 مدرسه است. تیم بسکتبال 
های جدید کامپیوتری است. دنبال بازیاش، در اینترنت بههای بیکاریدر ساعت

های مربوط به کند. برای تحقیقبسکتبال ایران را دنبال می گاهی هم نتایج لیگ
های علمی را دنبال پردازد، سایتمی جووجستدروس مدرسه، گاهی در اینترنت به 

وجو در اینترنت، کند. برای جسته تحقیقاتش اضافه میکند و گاهی مطالبی را بمی
کند. او منتظر است شان استفاده میاز گوشی موبایل خود یا کامپیوتر خانگی

 تاپ برایش بخرد.پدرش تا پایان سال یک لپ
به ساخت وسایل مختلف است؛ مثلًا با چوب ساختارهای  مندعلاقهحسین 
نتوانسته  گاهچیهی درس علوم بسازد؛ اما سازد. گاهی خواسته رباتی برازیبایی می

 را به پایان برساند. آن
آواتاری از یک مشتری فرضی بود. حالا یک آواتار  نیاطور که خواندید،  همان

 :میکنیمخود ایجاد  در بازار هدف رگذاریتأثدیگر از شخصی 
سال دارد. او مهندس کامپیوتر و کارمند یک  44محمدعلی کریمی، پدر حسین، 

رود و روزانه با سرویس شرکت به محل کار خود می معمولاً شرکت بزرگ است. 
حدود دو ساعت در مسیر است تا به آنجا برسد. در طول مسیر، کمبود خوابش را 

وگذار کند و گاهی هم با گوشی موبایل اپل خود در اینترنت گشتجبران می
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اً اینستاگرام( را چک خصوصهای اجتماعی )مند است رسانهکند. بیشتر علاقهمی
اش تصاویری کند. خودش هم در اینستاگرام صفحه دارد و گاهی از خود و خانواده

عاشق تکنولوژی است و دوست دارد در هر موضوع مربوط به  کند.منتشر می
 در جمع دوستان خانوادگی، جلوتر باشد. ژهیو بهتکنولوژی از همه، 

ین، او را های موردعلاقۀ حسآقای کریمی مایل است برای تابستان، در کلاس
ه محل بمشکلاتش این است که حسین چگونه  نیتر بزرگنام کند. اما یکی از ثبت

گردد حسابی خسته است. برای همین، کلاس برود؛ چون خودش وقتی از کار برمی
نام کرده است. حسین شان ثبتاو را فقط در یک کلاس ورزشی در نزدیک خانه

فنی )مثل الکترونیک و رباتیک( دارد؛  های عملی وعلاقۀ زیادی به شرکت در کلاس
شان زیاد است. اگر بخواهد با آژانس یا تاکسی اما مسافت کلاس تا محل زندگی

 خواهد داشت. شانیبرام هزینۀ زیادی بر نگرانی پدر و مادر، این تصمیبرود، علاوه
یک تصویر فرضی  میتوانیمتر شود، تر و کاملحتی برای اینکه آواتار ما دقیق

ز حسین و پدرش به آواتار و برنامۀ بازاریابی خود اضافه کنیم. هر وقت خواستید ا
وکار خود انجام دهید، این آواتار را در مقابل خود قرار اقدامی برای بازاریابی کسب

به آن برنامۀ بازاریابی خود را تنظیم کنید؛ چراکه آواتارها در ساخت توجهدهید و با
 برای بازار هدف شما، نقشی اساسی دارند.یک پیام خوب و قدرتمند 
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 دستورالعمل هفتۀ اول ـ قسمت اول

 . بازار هدف محدود و خاص خود را مشخص کنید؛1

 مربوط به بازار هدف خود را پاسخ دهید؛ سؤالات تان،. از دید مشتری2

بر بازار هدف خود ایجاد  رگذاریتأث. یک آواتار از مشتری و افراد احتمالی 3
 کنید.
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 ساخت پیام

 آزاری؟!تبلیغات تصادفی یا مردم
وکار، به تبلیغات مربوط به کسب به شرایط کاری خود، همیشهمن، باتوجه
ل است که به چندین سا ای دارم.ویژهوکارهای اینترنتی، نگاه خصوصاً کسب

ل دارم. باید بگویم چقدر قب تر ازهای تبلیغاتی نگاهی متفاوتها و تماسآگهی
کنند. در پول، وقت و انرژی خود را تلف میاست که افراد  کنندهخستهخردانه و بی

زنند، بلکه با گرفتن وقت به خود لطمه می تنهانهها، ها و بازاریابیبرخی از تبلیغ
 شوند.ن نیز میآنادیگران باعث ناراحتی 

د معرفی کارش را داشت. طبق همین امروز، فردی با من تماس گرفت و قص
ادعای خودش، وی از گردانندگان یک شرکت بزرگ طراحی سایت است که 

خواست قرار یک دهند. میطراحی سایت انجام می نه  یدرزمهای عظیمی پروژه
سازشان را معرفی کند. قیمت طراحی یک سایت را ملاقات حضوری بگذارد و سایت

تلفن مرا از کجا آورده بود، اما ند که شمارهدهم بازار اعلام کرد. بماحدود یک
این شخص برای فروش خدماتش فقط قیمت بود. او هیچ شناختی  دیتأکبیشترین 

وکارم نداشت و فقط به فکر خود و فروش محصولاتش بود. البته از من و کسب
 مجموعۀ ما سایت داشت و نیازی نداشتیم و این فرد فقط وقتم را هدر داد.

 م.یناممی «تصادفیبازاریابی »و بسیاری از موارد شبیه این را  این تبییغات
های اینترنتی زیادی ی دیگر این نوع تبلیغات را در مجلات و سایتهانمونه

طلاعات لیست بلندی از خدمات و آدرس و ارکت، شهایی که نام بینید. آگهیمی
 ای هستند:هحاوی این گونه شعارهای کلیش معمولاً و  دندار  برتماس را در 

 نتماس بگیرید یا وارد سااایتماما ما اولین و بهترین هسااتیم. همین حات با »
 «. ...را بخرید نشوید و محصوتت و خدماتما
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دهنده باید دست به دعا بردارد که در همان لحظه در چنین تبلیغاتی، آگهی
، افرادی شدن آگهیشخصی به خدمات او نیاز داشته باشد و تا قبل از منقضی
در همان زمان  قاً یدقاقدام کنند. شاید در بعضی مواقع افرادی هم پیدا شوند که 

ین اگر هرگز ا مطمئناً ند. دهنده نیاز داشته باشبه خدمات یا محصولات آگهی
 رفت.داد، کسی سراغ تبلیغات اتفاقی نمیرخ نمی اتفاق

اکنون دیگر وقت آن رسیده است که بازاریابی را هدفمند شروع کنید. شما باید 
نگاه کنید. فرض کنید من تعداد  ماشین چاپ پولدید یک  به تبلیغات به

. شما فروشمیم هزار تومان40 هزارتومانی دارم و هریک را50نامحدودی اسکناس 
 نیاباشد؛ چون  توانتانکه در  هرچقدر مطمئناً خرید؟ خب، اسکناس می چند تا

 بازی برنده است. کخرید برای شما ی
 سؤالبرای ساخت یک پیام بازاریابی یا یک آگهی تبلیغاتی، نیاز است که پاسخ 

 و واضح بدهید: قیدقزیر را 

ی باید انجام کار چهپس از مشاااهدۀ آن هدف از آگهی شااما چیساات و افراد 
 دهند؟

 پرسم هدف شما از تبلیغ چیست،می وکارهای اینترنتیوقتی از صاحبان کسب
شنوم چنین است: نامم را مطرح کنم، مرا بشناسند، هایی که میپاسخ معمولاً 

 . ی کنم و...برندسازبیشتر شود،  فروشمانمحصولاتمان را بشناسند، 
توان همه را در یک آگهی مطرح یکدیگر متفاوت هستند و نمی های بالا باهدف

زیادی را در قالب یک  دافاهوکارهای کوچک اینترنتی در شروع کار خود کرد. کسب
شود به ( و همین باعث میدارند هدفچندین  درواقعگیرند )آگهی در نظر می

 از اهدافشان نرسند. کیچیه

 هدف داشته باشد.روش درست این است: هر آگهی فقط یک 
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کند به هدف خود برسید، باید چیزی هست که به شما کمک نمی اگر در آگهی
شاید در یک آگهی نیازی  مثلاً  حذف شود؛ زیرا ممکن است مخاطب را گمراه کند.

به آدرس شرکت نباشد، یا عکس همراه آگهی موجب ابهام مخاطب شود. حتی در 
، تصاویر و...( هم رنگ هی )فونت،یک آگ تر باید بدانید که گرافایسطوح حرفه

از افراد است  باشد. منظور از نرخ تبدیل درصدی مؤثرآن « نرخ تبدیل»تواند در می
دهند، در مقایسه با کسانی که فقط و اقدامی انجام می نندیبیم را شماکه آگهی 
زتر آمیتر باشد، آگهی شما موفقیترصد به صد نزدیکدبینند. هرچه این آن را می

 است. ضمناً فضای آگهی تبلیغاتی محدود است؛ پس آن را بیهوده شلوغ نکنید.
مند را توانیم مخاطبان ی قهمی ،فروش مستقیم در یک تبییغ اینترنتی یجابه

بسیاری از  آورند. به دستدیوت کنیم تا اط یات بیشتری درخصوص مو وع 
خود به صفحۀ محصول هدایت  هیوکارهای اینترنتی بلافاصله افراد را از آگ کسب
 ثلاً م اشتباه است و نمونۀ یک آگهی تبلیغاتی اتفاقی است. کاملاً کنند. این کار می

ی را در نظر بگیرید که محصولات آرایشی خود را اینترنتی شیآرالوازمیک فروشگاه 
های دیگر به محصولات خود هدایت های بنری سایتفروشد و افراد را از آگهیمی
کنند. در حالت دیگر، فروشگاهی اتفاقی از آن خرید می صورتبهی اعده. کندمی

کند که چند آموزش کوتاه برای آرایش صورت در ای هدایت میافراد را به صفحه
مند به بینند و هم علاقهها را میاست. مخاطبان، هم آموزش گرفته قرارآن 

شوند. در این حالت، نرخ استفاده از محصولات آرایشی آن فروشگاه اینترنتی می
 کنند.اتفاقی خرید می صورتبهتبدیل بسیار بیشتر از حالتی است که افراد 

از مخاطب خود بخواهیم که برای کسب اطلاعات بیشتر، یک  میتوانیمپس 
مدت کتاب الکترونیکی رایگان )ایبوک( را دانلود کند یا در یک دورۀ آموزشی کوتاه

 است یکاف ی آموزشی، این کار بسیار آسان است. وکارهاشرکت کند. در کسب
های شما کیفیت بخشی از محتوای دوره را به مخاطبان ارائه دهیم. اگر آموزش
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تنها در ادامۀ مسیر، بلکه تا خرید مندان نهعلاقهمطمئناً لازم را داشته باشد، 
 محصولات با شما همراه خواهند بود.

مندان بخواهید یک توانید از علاقهمیمحور نیز، وکارهای محصولدر کسب
کاتالوگ، لیست قیمت یا یک راهنمای انتخاب و خرید بهتر محصولات دریافت 

 زای آن ایمیلشان را به شما بدهند.ا کنند و در

وکارتان مندان کساایوکار اینترنتی شااما لیساات ی قهدارایی کساای نیتربزرگ
 است.

ز مخاطب ح باشد، کافی است اکه هدف شما از آگهی مشخص و واضهنگامی
چه اقدامی انجام دهد. با شما تماس بگیرد،  قاً یدقبخواهید که پس از خواندن آن 

 تماشا کند؟ فرم پر کند یا یک ویدئو شما مراجعه کند، تیساوببه 
نید و در کمشخص  قاً یدقمندان باید انجام دهند، شما باید کاری را که علاقه
چیزی  چه آنعوض  ی باید انجام دهند و درکار چهآگهی خود واضح بگویید 

البته منظورم این نیست که برای اقدام مخاطبان فقط یک  دریافت خواهند کرد.
اگر قرار است برای سفارش محصول با شما تماس بگیرند،  مثلاً  روش بگذارید.

م تلفنی و حتی حضوری هآنلاین،  صورتبهتوانید این امکان را برایشان، هم می
اهم کنید. درخصوص این اقدام، به این نکته توجه داشته باشید که افراد فر 

به علایقشان، های متفاوتی علاقه دارند. شاید هریک، باتوجهمختلف به روش
مراجعۀ حضوری یا تماس تلفنی یا ثبت سفارش آنلاین را ترجیح دهند. این مسیرها 

 را نادیده نگیرید.

که  طبعاا بخش زیادی از افراد ی قه دارندوکارهای اینترنتی البته در کساااااای
 اقدام بعدی هم آن ین باشد.
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 تمرکز پیام روی خودتان ممنوع
وکارتان تمرکز را بر مشتری قرار دهید، مشکلات همواره سعی کنید در کسب

های مناسبی ارائه دهید. حلی شناسایی کنید و برایش راهخوب بهمشتری خود را 
باشید که فقط از خودشان حرف  افرادی برخورد کردهشاید شما هم مثل من با 

همانی با این افراد مدر یک  ؛ مثلاً دهندگفتن نمی زنند و به دیگران اجازۀ سخنمی
شوید و چیزی جز صحبت دربارۀ خودشان، کارشان و ادعاهایشان می صحبتهم
ار دارید برید؟ پس چطور انتظصحبتی با این افراد لذت میشنوید. آیا از همنمی

در سایتتان و در تبلیغاتتان فقط دربارۀ خودتان حرف بزنید و انتظار داشته باشید 
 مند شود؟!وکارتان علاقهکه مشتری به شما و کسب

شما برای مشتری شما کسی یام است. همیشه و در هر پ شده ساختهوکار 
ی هم که روی بازاریابی خود، این ا ل را در نظر بگیرید. در هر مقاله و یادداشت 

 دهید، این نکته را در نظر آورید.سایت خود قرار می

بینیم که بر خود تمرکز دارند شماری را میهای تبلیغاتی بی، روزانه پیامحالنیباا
همراه آدرس وکاری را بهنه بر مشتری؛ تبلیغاتی که لیست خدمات متعددی از کسب

اد و فقط فری است اقدامی ندارنداند، اما هیچ درخوو اطلاعات تماس منتشر کرده
ها در میان فریادهای دیگران گُم که این فریادزنند: بیا از من بخر! درحالیمی
 شوند.می

حال، تصااور کنید که آگهی شااما بر مشااک ت و احساااسااات و افکار بازار هدف 
خواهد محدودی تمرکز دارد. آگهی شاااما از مخاطبان فقط یک اقدام سااااده می

شان دهند. این آگهی مندتا ی قه شما ن ای که از هزاران آگهی را شماان را به 
 کند.کنند، متمایز میفقط دربارۀ خودشان  حبت می
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هایی خلق کنید خوبی فکر کنید و پیامپس سعی کنید دربارۀ بازار هدف خود به
. سعی کنید مثل هاستآنبرای  قاً یدقتا متوجه شوند که این محصول یا خدمت 

چون در این حالت،  زند؛نباشید که در مهمانی فقط دربارۀ خودش حرف میآن فردی 
محل  ترعیسر رج شوند و کنند که چگونه از آن بحث خاافراد فقط به این فکر می

 عوض، یک پیشنهاد اختصاصی برای مشتری خود آماده سازید. را ترک کنند. در

 روش ایجاد یک پیشنهاد اختصاصی
زیر پاسخ مناسب دهید  سؤالبرای ایجاد یک پیام اختصاصی، باید بتوانید به دو 

 ن(:ها از دید مخاطبتان باشد نه خودتا)سعی کنید این پاسخ
 چرا افراد باید خرید کنند؟ 
 چرا باید از من بخرند؟ 

ای که های بیهودهی باشد و از پاسخریگاندازهقابلها تا حد امکان کوتاه و پاسخ
ما بهترین هستیم، ما  مثلدهد پرهیز کنید؛ فقط وقت دیگران را هدر می

 . هستیم، کیفیت ما بیشتر است و... نیتر باسابقه
بودن در بازار  امروز فقط درخصوص خود محصول نیست؛  فردمنحصربهمنظور از 

بفروشند. برای مثال، دو  راگر چون امکان دارد چندین شرکت عین کالاهای یکدی
شویی یک برند خاص وکار اینترنتی را در نظر بگیرید که هر دو ماشین لباسکسب
هایشان هم یکسان است. حال، چه تمایزی ممکن است بین فروشند و قیمترا می

توانند پیامی متمایز با پیام رقیب این دو وجود داشته باشد و هریک چگونه می
بندی، تحویل، بودن پیامشان، در روش بسته؟ شاید اختصاصیخود ایجاد کنند

شویی، فرض کنید در مثال ماشین لباس مثلاً  پشتیبانی یا شرایط پرداخت باشد.
 آگهی این باشد:

 کامل و نصی آن در کمتر از اطیاحت باشویی تا منزل، حمل رایگان ماشین لباس»
 «د روز آینده(حتی تا نو) چند سایت. تعیین زمان نصی با مشتری
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خرد، اما شویی میدخترش یک ماشین لباس یۀز یجهفرض کنید شخصی برای 
و تا یک هفتۀ دیگر قرار است خانه  هنوز محل خانۀ دخترش مشخص نشده است

ی به خانۀ خود سخت بهیی را شو لباس نیماشرا اجاره کنند. یک حالت این است که 
ببرند و یک هفتۀ بعد که آن خانه اجاره شد، باز هم با سختی زیاد، آن را به خانۀ 

یی را زمانی شو لباس نیماشجدید حمل کنند. حالت دیگر این است که صبر کنند و 
بخرند که آن خانه را تحویل گرفته باشند. اما در این صورت مشکلی وجود دارد: 

 خاطر نیاورند و از رقیبتان خرید کنند. به را ماششاید تا آن زمان دیگر 
کنند که زمان و ساعت تحویل حال، تصور کنید که در هنگام خرید فرمی را پر می

کوچک  ظاهربهشود. همین اقدام  ماشین و نصب آن با نظر مشتری تعیین می
ریان زیادی را حل کند و باعث شود همین امروز سفارش خود تواند دغدغۀ مشتمی

وکارهای زیادی این را ثبت کنند و آن را در زمان دلخواه تحویل بگیرند. البته کسب
 کنند.دهند؛ اما غالباً آن را در قالب پیام بازاریابی خود مطرح نمیکار را انجام می

 زنم:برای درک بهتر، مثال دیگری می
های یدئوفرنگی در پیام تبلیغاتی و در و گوجهید رب ها قبل، یک شرکت تولسال

پوست رب هیۀ ت کرد که ما در هنگام زیادی بر این نکته می دیتأکاش تلویزیونی
کنیم و همین باعث مکانیزه و بهداشتی جدا می کاملاً هایی گوجه را با دستگاه

شود رنگ و مزۀ محصول ما متفاوت باشد. این تبلیغ برای آن شرکت باعث می
همین کار را  قاً یدقد؛ زیرا آنان هم فروش زیادی شد. اما رقیبانش معترض شدن

توانند آن زمان به این موضوع فکر نکرده بودند که می تا هاآندادند. ولی انجام می
های تبلیغاتی خود بیان کنند. هرچند دیگر برای بیان این این نکته را در آگهی
 موضوع دیر شده بود.

ا همه داشتند، اما فقط طور که در این مثال مشاهده کردید، این ویژگی ر  همان
هایی را پیدا کنید که کنید و ویژگی فکر همیک شرکت آن را بیان کرده بود. شما 

از رقیبانتان متمایز کند. اگر رقیبی ندارید، برای خود رقیبان فرضی  را شمابتواند 
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کنار محصولتان خدماتی به مشتری  نظر بگیرید و سعی کنید در قدرتمندی را در
 مند سازد.وکارتان علاقهزده کند و به کسبکه او را شگفتارائه دهید 

 فرمول خلق یک پیام عالی )ساخت دفترچۀ نتایج پنهان(
هدف خود وارد شوید و  فرمول خلق یک پیام عالی این است که به ذهن بازار

همان  قاً یدقآید که خواهند. کمتر پیش میچه می قاً یدق ببینید مشتریان آن
 فروشیم. ند که ما میچیزی را بخواه

فروشااااایم. شاااااااید چیزی اساااااات که ما می ۀنتیج دنبالبه معموتا مخاطی 
 را شااماوکار تواند کساایاما درک همین مو ااوع می ؛برسااد به نظراهمیت بی

 برای همیشه تغییر دهد.

خرد و شخصی که برای مثال، بین انگیزه و دلایل کسی که اتومبیل پراید می
BMW هرکدامو  د. هر دو کالا اتومبیل هستندخرد، تفاوت بسیاری وجود دار می 
 نیا از ریغای به نقطۀ دیگر برویم. ز نقطهتوانیم با هر دو ادارد و ما می چرخ چهار

همراه بودن را بهدارد جایگاه لوکس درواقعخرد، می BMWاست؟ اما فردی که 
خرید اتومبیل نیست. بنابراین شما  اش فقطانگیزۀ اصلی قطعاً خرد و ماشین می

ای متوجه شوید که آنان چه نتیجه قاً یدقباید با ورود به ذهن مخاطبان خود 
 چه هستند. دنبالبهخواهند و می

، خواهدیمه چ قاً یدقها برای درک بهتر اینکه مشتری یکی از بهترین روش
الت، هم شما مات است. در این حدادن رایگان درخصوص محصولات و خدمشاوره

خواهید آورد  ستدبه ها و نتایج درخواستی مخاطبان خود درک بهتری از خواسته
 به دید مشاور و متخصص خواهند شناخت را شماتر اینکه( آنان و هم اینکه )مهم

 از رقیبانتان خواهد شد. شمانه صرفاً فروشنده. و همین باعث تمایز 
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ها را در یک ها به دست آوردید، آنمخاطب را از مشاوره مدنظرنتایج  که اکنون
بگذارید و در ساخت هر آگهی « نتایج پنهان»دفترچه ثبت کنید. نام این دفترچه را 

 باآوردید،  به دستوگو با مخاطبان خود ها و گفتبازاریابی، از نکاتی که از مشاوره
 مشخصی استفاده کنید. هدف

 شناخت خواستۀ بازار هدف
خواهد این است که از خودش روش ساده برای اینکه بدانیم مخاطب چه می یک

توانید نظر عدۀ زیادی را به دست ی با یک نظرسنجی میراحت بهبپرسیم. در اینترنت 
 آورید.

 سااؤاتتو پاسااب به  هاینظرساانج در  معموتا البته این نکته را بدانید که افراد 
 کنند.خرید محصول، احساسی یمل میدهند؛ اما در هنگام با منطق پاسب می

اگر از فردی که اتومبیل لوکسی خریده است دلایلش را بپرسید، مواردی چون 
ترین دلیل خرید او جایگاهی اما شاید مهم کند.کیفیت، ایمنی و راحتی را بیان می
به این موضوع  حواستانآورد. پس می به دستاست که با خرید این اتومبیل 

 ر هدف شما، خواستۀ اصلی خود را نگویند.ای از افراد بازاعدهباشد که شاید 
روش دیگر برای پیداکردن علایق مخاطبان این است که از ابزارهای آنلاین 

در  معمولاً تر است؛ چون مردم استفاده کنید. به نظر من، این روش کاربردی
 کنند.وجوهای اینترنتی خود تظاهر نمیجست

دهد چه محصولات و خدماتی گل نشان میوجوهای پیشنهادی گوجست
بی و های فروشگاهی )مانند آمازون، ایسایت داران بیشتری دارند. بررسیطرف

ۀ علایق مخاطبان تواند دیدگاه بهتری دربار کالا( میهای ایرانی مانند دیجیفروشگاه
 به شما بدهد.
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ها شوید و ببینید افراد بیشتر وکار خود را بیابید. عضو آنهای حوزۀ کسبانجمن
های اجتماعی را رصد کنید. بررسی کنند. رسانهوگو میدربارۀ چه تولیداتی گفت

و استقبال  توجه ردمو وکار شما محتواهایی با چه موضوعاتی کنید در حوزۀ کسب
کند تا بدانید بازار هدف شما کمک میگیرد. همۀ این اقدامات بیشتری قرار می

کند بتوانید بهترین پیام بازاریابی خود خواهد. این تدبیر به شما کمک میچه می
 را خلق کنید.

 بخش قوی برای مشتریآرام

، سعی کنید هدفبرای کسب  موفقیت  بیشتر در انتقال پیام خود به بازار 
توانید وکار اینترنتی خود میسبشما در ک احتمالاً ها را نشانه بگیرید. دغدغه
 های مخاطبان خاص خود را شناسایی کنید.دغدغه

ها را هدف قرار دهیم؟ فرض کنید شخصی در مسافرت دچار اما چرا دغدغه
پزشکی را پیدا و به دندان نیتر کینزددرد شدیدی شده است. طبعاً آدرس دندان

ها برای او مهم است؟ آیا کند. آیا در این لحظه قیمت و هزینهآن مراجعه می
ترین قیمت را انتخاب مقایسه کند و پایین مه ابحاضر است دوری بزند و چند جا را 

 کند؟
وکاری دارید رویم. فرض کنید شما کسبوکار اینترنتی میسراغ کسب حال، به
 کند.( عرضه میCRMی )افزار جامعی برای مدیریت ارتباط با مشترکه نرم
 وکاری که بازار هدف شما هستند از این قرار است:ن کسبهای مدیرادغدغه
 کشد تا خودم آن را یاد بگیرم؟چقدر طول می 
 افزار را به کارکنان آموزش دهم؟چگونه این نرم 
 گیرد؟آموزش آنان چقدر وقتم را می 
 پشتیبانی محصول چگونه خواهد بود؟ 
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حل را به مخاطبان ها بهترین راهقراردادن همین دغدغه هدف باتوانید شما می
 خود ارائه دهید:

  نظر بگیرید و یک آزمون  در کنندهاستفادهیک آموزش جامع برای اشخاص
آنلاین طراحی کنید تا مدیر مطمئن شود کارمندانش آموزش را کامل 

 اند.دیده
 مدیر  هایی تهیه کنید کهآموزشی کوتاه از مراحل کلی و از گزارش

 رار دهید.ها را در اختیار او قها دارد و این آموزشبیشترین نیاز را به آن
 افزارتان نصبی پیچیده دارد، خودتان نصب آن را بر سعی کنید، اگر نرم

عهده بگیرید، یا آموزشی اختصاصی برای آن ایجاد کنید. یک تیم 
 ساعته هم ایجاد کنید.24پشتیبانی 

های خود را حلها را بیان کنید و راهست که دغدغهترین گام این احال، مهم
 گویید: ارائه دهید. برای مثال، می

دقیقه وقت  احی  ۱۵فقط  ،وکار شمادر کسی CRMی این سازادهیپ»
گیرد. در تمام مراحل نصی، می کننده رادقیقه وقت استفاده ۵۸فقط وکار، و کسی

پشتیبانی  را شماسایته ۲۴، آمد به وجودهمراه شما هستیم. هر مشکیی که 
 «کنیم.می

 ای وجود دارد؟های بهتر از خرید از چنین مجموعآیا گزینه
 مثال دوم:

گونه هدف قرار فروشید. دغدغه را در این مثال اینفرض کنید تلویزیون می
 دهید:

دارید. اما وضوح  دیتأکها و مزایای محصول شاید شما برای فروش بر ویژگی
های روز دنیا و... برای بسیاری از مردم ، تکنولوژیHDMIهای تصویر، تعداد پورت

مفهومی ندارند. دغدغه در این مثال ممکن است نحوۀ حمل محصول به منزل 
اندازی شود. کشد تا تلویزیون نصب و راههایی که طول میمشتری باشد، یا ساعت
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به منزل مشتری و نصب و آموزش رایگان کار با بنابراین حمل رایگان محصول 
بین رقیبانی که کالایی  را شماتواند جایگاه بر تخفیف، می دیتأکی جابهتلویزیون 
 فروشند، متمایز کند.مشابه می

 تصادف با مخاطب

کند چقدر تلاش کنید فرقی نمی ؟دیاداشته حضورتاکنون در یک حادثۀ رانندگی 
 اخته نیست.کردن از شما ستا انتها کاری جز نگاه مولاً معکه این اتفاق نیفتد. 

نحوی به چالش بکشد که جز اقدامی متن تبلیغاتی مطلوب نیز باید مخاطب را به
است، کاری نتواند انجام دهد. پس برای نوشتن متن  شده خواستهکه از او 

ر ت سایت خود، سعی کنید نکات زیویژه در صفحات محصولاتبلیغاتی جذاب، به
 را رعایت کنید:

اگر شما بازار هدف تخصصی دارید، باید از اصطلاحات  نوشتن به زبان مخاطب:. ۱
ی خودتان عضو این بازار نوع بهصحبت کنید. باید  هاآنرایج در موضوع تخصص 

فروشید، باید اگر چوب بیلیارد می ؛ مثلاً هدف باشید و با اصطلاحاتش آشنا باشید
 و... آشنا باشید. وبچ پتیبا اصطلاحاتی مانند کیوبال، افکت زیر، 

توانید در هر باید فکر کنید بیشترین ارزشی که میکردن ارزش واقعی: ارائه. ۲
وکاری به مخاطبان خود ارائه دهید چیست. این ارزش ممکن است بسیار کسب

 ۀارائ ای محصول دارانیخر به  خاصی یهایدسترس امکاندادن  مانندساده باشد، 
 .مندانبه علاقه دیقبل از خر  یهاآموزش

یک بخش مهم هر تبلیغی  برای پیشنهاد عالی خود: کنندهقانعارائۀ یک دلیل . ۳
به اینکه مخاطبان تردیدهای زیادی دارند، حتی اگر آوردن دلیل است. باتوجه

کلکی  حتماً کنند که کنید، به این شک میزان عرضه خدمات یا محصولاتی عالی و ار 
 در کار است. راهکارش این است که دلیلی برای پیشنهاد عالی خود مطرح کنید.
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صول یا همواره سعی کنید در کنار مح های زیاد در کنار محصول:پاداش. ۴
ها تظار مخاطبان ترتیب دهید. این پاداشهایی بیش از انخدمات خود پاداش

تر باشد. با این کار، مخاطب شما برای تواند از پیشنهاد اصلی ارزشمندمیحتی 
 خرید محصول به فکرکردن نیاز نخواهد داشت.

وکار، این بخش را نادیده بسیاری از صاحبان کسب های جانبی:فروش. ۵
وکارهای گیرند. سود حاصل از فروش محصولات یا خدمات جانبی، در کسبمی

اینترنتی هم چشمگیر است. چه دلیلی وجود دارد که آن را از دست بدهید؟! این 
 همراه پیتزاست. کرده و نوشابۀ زمینی سرخسود شبیه سود سیب

ی برای ثبت اطلاعات و حسابداری استفاده افزارنرمکارهایم، از وی از کسبک ی در
درصد 50پردازیم. این مبلغ حدود کنیم و سالانه مبلغی را بابت پشتیبانی آن میمی

ک یبرای این پشتیبانی شاید کمتر از  سال هروکار ما است. کسب افزارنرمکل مبلغ 
تیبانی، پرداختی میلیونی ساعت وقت آن شرکت را بگیرد؛ ولی ما بابت این پش

آید،  به وجودر وقت مشکلی راحت است که ه المانیخعوض،  دهیم. درانجام می
ن شرکت آکند. حال، تصور کنید ترین زمان ممکن آن را حل میپشتیبان در سریع

داد جانبی را نداشت. در آن صورت، هم درآمد پرسودی را از دست می فروشاین 
 شد.کاسته می و هم از رضایت ما بسیار

تواند به شما کمک کند که مخاطب یکی از تدابیری که میپرداخت اقساطی: . 6
ای هزینۀ محصول یا خدمات است. را به خریدار تبدیل کنید، دریافت چندمرحله

کنند. فرض کنید ماهیانه محاسبه می صورتبههای خود را اغلب افراد هزینه
میلیون 5کنید. شاید پرداخت این میمیلیون تومان عرضه 5 متیق بامحصولی 

دهید. سادگی این افراد را از دست میبهبرای برخی افراد سخت باشد. بنابراین شما 
برای . آنان خواهد بود رشیموردپذماهیانه باشد،  صورتبه، اگر پرداختاما همین 

هزار تومان پرداخت 450ماهیانه و قسط  12 که بتوانند آن را دردرصورتی ،مثال
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میلیون و 5 درمجموعاید، بلکه مشتری را از دست نداده تنهانهبا این روش  ،کنند
 .هزار تومان بیشتر از حالت نقدی(400) ایددریافت کردههزار تومان 400

های پس از خرید بسیاری منظورم از گارانتی، ضمانتی مانند گارانتیگارانتی: . ۷
منظورم این است که کل ریسک را از دوش خریدار  درواقعها نیست. از شرکت

ی بتواند محصول را خریداری کند و اگر به هر دلیلی رضایت راحت بهبردارید تا او 
نداشت، بتواند آن را برگرداند و وجه خود را پس بگیرد. چنین گارانتی قدرتمندی 

 چندین برابر کند. را شماتواند فروش می

دنبال دلیلی برای تشویق ات و صفحات محصول بههمیشه در تبلیغکمیابی: . ۸
ی است که در اگونهبهمخاطبان به اقدام فوری باشید. اگر کالا یا خدمات شما 

 این موضوع را با مخاطبان در میان بگذارید. حتماً هایی دارید، فروششان محدودیت
ا تواند هر فردی ر محدودیت در تعداد و محدودیت در زمان عرضۀ محصولات می

 تشویق کند که در زمان دلخواه شما اقدام به خرید کند.

 فرمول احساس و منطق

خرید  شانافراد با احساسهم، اشارۀ کوچکی به این موضوع کردم که  قبلاً 
  کنند.را توجیه میشان آن کنند و با منطقمی

وش محصولات و توان کرد؟ اگر برای فرای میاما از این نکته چه استفاده
پیام تبلیغ شما  احتمالاً ، دیدار  دیتأکها د فقط روی مزایای منطقی آنخدمات خو

اثر کافی را نخواهد گذاشت. شما باید در پیام تبلیغاتی و صفحات محصول خود از 
های احساسی هم استفاده کنید. باید از دید بازار هدف خود به موضوع نگاه جنبه

 ورزید. دیتأککنید و بر نکات عاطفی 

ا در تبییغات خود ر احسااااس گناه  و هایی مانند آرزو، یشاااق، غرور، ترسانگیزه
  نادیده نگیرید.



 شروع ینقشه برا دنیفصل اول: کش

51 

با تأکید بر دلایل احساسی، توجه افراد را جلب و انگیزۀ خرید ایجاد کنید. البته 
های احساسی، دلایل منطقی هم ارائه بر انگیزشدر صفحۀ محصول خود، علاوه

 خود را برای دیگران نیز توجیه کنند. دهید تا افراد بتوانند خرید
برای ساخت پیام تبلیغاتی مناسب، باید شناخت دقیقی از مخاطب خود داشته 

، آرزوها و علایقش را اهایرؤآشنا باشید و  شیهایدیناامها و باشید، با ترس
کند که پیام بازاریابی خود را ایجاد بدانید. این شناخت دقیق به شما کمک می

های بعد خواهید آموخت، بررسی کنید هایی که در فصلس، با روشکنید و سپ
  بوده است. مؤثرکه پیام شما تا چه میزان 
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 دستورالعمل هفتۀ اول ـ قسمت دوم

 . یک پیام برای بازار هدف خود بسازید؛1

. یک پیشنهاد اختصاصی کوتاه درخصوص محصول یا خدمات خود آماده 2
پاسخ دهید: چرا افراد باید  سؤالن به این دو کنید و سعی کنید در ضمن آ

 خرید کنند؟ چرا باید از شما بخرند؟

وگو یا . سعی کنید با سه نفر از اعضای بازار هدف خود مصاحبه، گفت3
 ی ترتیب دهید و نتایج آن را در دفترچۀ پنهان خود ثبت کنید؛امشاوره

و این نکات را یک صفحۀ محصول فرضی ایجاد کنید  ،Word. در یک فایل 4
 دربارۀ محصول خود در نظر بگیرید:

 ؛به زبان مخاطب بنویسید

 ؛واقعی ارائه دهید یارزش

 مطرح کنید؛برای پیشنهاد عالی خود  کنندهقانعیک دلیل 

 هم در نظر بگیرید؛ی های و مشوق هاپاداش، در کنار محصول

 جانبی هم داشته باشید؛ فروش توانید،اگر می

 را در نظر بگیرید؛ پرداخت اقساطیاگر محصولتان گران است، گزینۀ 

 تعهد بدهید؛ دوشرطیقیب  گارانتیدرصورت امکان، برای محصولتان 

 بیان کنید. خدماتتانمحصولات یا  کمیابیدلایلی برای 
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 انتخاب رسانه

 انتخاب بهترین رسانه برای بازاریابی 
وکار است. تا اینجا ی بازاریابی هر کسبهاترین بخشانتخاب رسانه یکی از مهم

شما توانستید در بخش اول، بازار هدف خاص خود را انتخاب کنید. در بخش دوم، 
پیام بازاریابی خود را ساختید. حال، در این بخش، دربارۀ انتقال این پیام به بازار 

 هدف صحبت خواهیم کرد.
ترین . رسانه یکی از گرانشودپیام ازطریق رسانه به بازار هدف شما منتقل می

  . پس باید در انتخاب آن دقت کافی داشته باشید.استهای بازاریابی بخش
تر است، وکارتان مناسببرای اینکه تشخیص دهید کدام رسانه برای کسب

و بررسی کنید که بازار هدف  دیبازگرددیگر به فصل اول  بار ککنم یپیشنهاد می
 شما در کجا حضور دارد و به چه مواردی علاقه دارد.

مهم این است که پیام شما به بازار هدفی برسد که در نظر دارید، نه به همۀ 
 مردم جهان.

اگر بخواهید پیام خود را با کمترین هزینه به بیشترین مخاطبان خود برسانید، 
 های آنلاین یا آفلاین؟نید؟ رسانهکها را انتخاب میکدام گزینه
 نامیم،های بازاریابی سنتی نیز میرسانه اصطلاحاً ها را های آفلاین که آنرسانه
 و... است. بروشور، کاتالوگ، نامه لبورد،یروزنامه، مجله، ب و،یراد ون،یز یتلو شامل 

 ،لیمیا ،یاجتماع  یهاشبکه ،ینترنت یا یهاتیساوب های آنلاین شاملرسانه
 یدر فضا غاتی انواع تبل، تلفن همراه یهاشنیکیاپل ،یاجتماع  یهارسانامیپ
 و... است. نترنتیا

توان به این نکته رسید که هر دو برای با مقایسۀ این دو نوع رسانه، می
های آنلاین رسانه قطعاً ر شروع راه هستید، وکار شما لازم هستند. البته اگر دکسب

 دهم.را پیشنهاد می
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 های آنلایندلایل استفاده از رسانه

های های آنلاین، در مقایسه با رسانههزینۀ تبلیغات در رسانه کمتر: ۀهزین
آفلاین، بسیار کمتر است. برای مثال، هزینۀ ارسال هزار ایمیل، در مقایسه با چاپ 

صفر است. در مقابل، طبق آمار  باً یتقر و ارسال هزار نسخه نامه، بسیار کمتر و 
یعنی اگر شما ؛ برابر است 40المللی، بازگشت سرمایۀ استفاده از ایمیل حدود بین
میلیون گذاری کنید، حدود چهلای مانند ایمیل سرمایهتومان در رسانه ونیلیمیک

 .گرددیبازمتومان به شما 
فرض کنید شما به یک مجله )نوعی رسانۀ آفلاین( سفارش  بررسی آسان نتایج:

اند و از چند نفر دیده را شماار سختی است که بفهمید آگهی دهید. کتبلیغ می
اند. شاید تنها اند و آن را خواندهتان توجه کردهمیان آنان چه تعداد به آگهی

بتوانید تعداد خرید را بررسی کنید )البته اگر خریدی رخ دهد(. در بسیاری از مواقع، 
. در مقابل، با استفاده گرددینماز بدهنده میزان هزینۀ آگهی هم به تبلیغحتی به
1کسیتیآنالهای آنلاین رایگانی مانند گوگلاز ابزار توانید کنسول، میسرچو گوگل 

های توانید گزارشی میراحت بهتمام نتایج را بررسی کنید. مثلًا با ارسال یک ایمیل، 
 کنید:زیر را دریافت 

 است؟های شما به مخاطبان رسیده . چه تعداد از ارسال1

 ؟اندکرده باز را شما. چند نفر ایمیل 2

 اند؟. چند نفر روی لینک موجود در ایمیل شما کلیک کرده3

 اند؟خرید از سایت( را انجام داده مثلاً . چند نفر اقدام دلخواه شما )4

ROI2کند تا بتوانید بررسی کنید که تبلیغ شما ها به شما کمک میاین پرسش  
یعنی ؛ همان بازگشت سرمایه در بازاریابی است ROIی. مثبت داشته است یا منف

                                                           

1. Google Analytics 

2. Return on Investment 
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. گرددیبازمکنید، چه مقدار سود به شما اگر شما هزار تومان هزینۀ تبلیغات می
اگر بیش از هزار تومان سود خالص داشتید، یعنی بازگشت سرمایۀ شما مثبت 

هزار  است. سود کمتر از هزار تومان یعنی بازگشت سرمایۀ منفی، و بازگشت همان
بازگشت سرمایۀ شما  درواقعاید و نیاورده به دستتومان یعنی سودی از آن تبلیغ 

 صفر است.

ROI یا بازگشت سرمایه  =
هزینۀ تبلیغات − سود خالص

هزینۀ تبلیغات
 

 اجازه دهید با یک مثال موضوع را شرح دهم:
های آموزشی و بسته دیدار  زبانآموزش  نه  یدرزموکاری فرض کنید شما کسب

کنید و سود خالصتان از هر فروش اینترنتی عرضه می صورتبهجامع زبان را 
خواهید در سایتی دومیلیون اما مشتری کافی ندارید و می پانصدهزار تومان است،

، چهار بلهتومان تبلیغ کنید. به چند مشتری نیاز دارید تا هزینۀ تبلیغتان بازگردد؟ 
کنید که فقط هزینۀ آن به ن تعداد کافی است؟ شما تبلیغ نمیاما آیا ای مشتری.

اشته اگر ده بستۀ آموزشی فروش د مثلاً دنبال سود هستید. شما بازگردد، بلکه به
میلیون تومان است و چون دومیلیونش هزینۀ باشید، مجموع درآمد شما پنج

 اید. پس بازگشتمیلیون سود داشتهسه درمجموعتبلیغات بوده است، 
تان مثبت است و بهتر است به تبلیغات در این رسانه ادامه دهید. اما اگر سرمایه

ی آن رسانه، محتوای پیام تبلیغ، اثربخشبازگشت سرمایه منفی بود، باید در میزان 
 تعداد تکرار و... تجدیدنظر کنید.

 ی موفقیت یک کمپین تبلیغاتیریگاندازه
آشنا شدید. برای تعیین  ROIا در بخش قبل، با مفهوم بازگشت سرمایه ی
ترین بخش توان سنجید؛ ولی مهمموفقیت یک کمپین، فاکتورهای زیادی را می

 بودن بازگشت سرمایه است.سنجش موفقیت کمپین، همان مثبت
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آورید.  به دستهای اینترنتی توانید از ابزارتری نیز میاطلاعات بیشتر و دقیق
 مثلاً ی )توانید برای تبلیغ اینترنت کنید، مینمی از چند رسانه استفاده زمانهماگر 

ایجاد کنید. به این  شمارشقابلهای کوتاه صفحۀ فرود یا صفحۀ محصول( لینک
ها را با هم بسنجید. شمارش تعداد توانید تعداد کلیک روی این لینکصورت می

یشی، دار یا نماویژه در تبلیغات مدتکلیک روی یک لینک در کلیۀ تبلیغات، به
 است. کسیتیآنال، استفاده از گوگلتریاحرفهبسیار مهم است. البته گزینۀ بسیار 

 است. کسیتیآنالیکی از بهترین ابزارها برای سنجش تبییغات، گوگل

ابتکار گوگل  است که به گانیراآمارگیری  سیسرو  کی کسیتیآنالگوگل
این سرویس . دهدیرا نشان م هاتیساوب دکنندگانیبازدآمار و شده اندازی راه
کاربرد دارد. شما  هاسایتوب بررسی هنگام درمسترها و وب ابانیبازار  یبرا
لیغتان را در این ابزار تعیین کنید و پس از اجرای کمپین، توانید هدف تبمی
چندین  زمانهمتوانید بروید. همچنین می کسیتیآنالهای گوگلسراغ گزارش به

 های مختلف بررسی کنید.هکمپین را در رسان

 کارگیریِ فقط یک رسانۀ اجتماعیباخت درصورت به
های اجتماعی باعث کمک به در این موضوع شکی نیست که استفاده از رسانه

های یکی از رسانه مالکاما آیا شما  شود.وکار اینترنتی میتر کسبرشد سریع
 اجتماعی هستید؟

شته باشد، مندان بیشتری داعلاقه هرچه صفحات شما در یک رسانۀ اجتماعی
حال، هر رسانۀ اجتماعی متعلق به صاحبان خودش نفع آن رسانه است. بااین به

 متزلزل کند.  را شماوکار است و با یک تغییر استراتژی ممکن است کسب
عوض، سایت شما برای خود شماست. اعضای سایت و لیست ایمیل آنان  در

وکارتان را بر پایۀ یک رسانۀ . اگر کسبدیدار  اریاختاطلاعاتی هستند که در 
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به نکاتی که در فصل بعد خواهید آموخت، سایت اید، باتوجهاجتماعی ایجاد کرده
ها افراد را به خود را ایجاد کنید و سعی کنید با استفاده از آن نکات و روش

های عضویت آن دعوت، یا آنان را به لیست ایمیل سایت اضافه کنید. روش
 انتظار شماست. ای هم برای این کار درالعادهقفو 

 وکار شماکمک بازاریابی ایمیلی به کسب
است. منظورم از « مارکتینگایمیل»های بازاریابی ترین روشیکی از شخصی

شخصی این است که ایمیل شما با ورود به اینباکس مخاطب، وارد یک محل 
رسی دارد و مطمئن باشید فقط کاربر به اینباکس خود دست خصوصی شده است.

 وفقیت شما شود.تواند باعث مکه اگر ایمیلتان معیارهای لازم را داشته باشد، می
هنگام مشاهدۀ  حتماً از مباحث قبل به خاطر دارید که بسیاری از افراد در

کنند. باید با این افراد تبلیغات شما مردد هستند و درنتیجه اقدام به خرید نمی
د کنید. آنان مشتریان آتی شما هستند و درصورت حفظ ارتباط هوشمندانه برخور 
 شوند.به خریداران محصولات شما تبدیل می زمان مروربهو ایجاد اعتماد، 

آنان را برای همیشه از دست  احتمالاً اگر بازاریابی ایمیلی را انجام ندهید، 
ها تمری با آناما اگر به لیست شما اضافه شوند و ارتباط منظم و مس خواهید داد.

زمان، به مرحلۀ خرید محصول خواهند رسید. مهم این  گذشت باداشته باشید، 
به یاد خواهند آورد و بهترین گزینه برای عرضۀ  را شمااست که در آن لحظه 

 محصولات یا خدمات به آنان شما خواهید بود.
 مند ایجاد، و ارتباطعلاقه هزارحال، تصور کنید لیست ایمیلی شامل صد

اید. محصول یا خدمات جدیدی هم برای انتشار ای با آنان برقرار کردهالعادهفوق
حال، نیاز نیست که برای معرفی محصولتان هزینۀ زیادی کنید. با ایجاد دارید. بااین

هایی توانید به فروشمارکتینگ روی اعضای لیست ایمیلتان، مییک کمپین ایمیل
 .دیابی دستخارج از تصور خود 
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در حال رشد و گسترش هستند،  روزروزبههای اجتمایی درست است که رسانه
مندان و خریداران شااااما همواره یکی از قدرتمندترین اما لیساااات  ایمیل  ی قه

 تان خواهد بود.های بازاریابیرسانه

مارکتینگ، ایجاد یک سیستم اتوماتیک ۀ من در ایمیلموردعلاقیکی از اقدامات 
آخر به آن خواهم پرداخت. سیستمی بسازید که افراد با ثبت است که در فصل 

های اتوماتیک و منظم و مستمری دریافت کنند تا از ایمیل خود در سایت، ایمیل
فادار به یک مشتری و  تیدرنهامند، سپس به خریدار و یک مخاطب ساده به علاقه

 تبدیل شوند.

 اختصاص بودجۀ نامحدود برای بازاریابی
ا این است که برای بازاریابی باید بودجۀ مشخصی اختصاص دهید، اگر تصور شم

ل خود را دارید پو  احتمالاً کنید، باید بگویم که در اشتباهید. اگر چنین کاری می
 کنید.تلف می

 آید: جودبه وها ممکن است برای شما چند حالت ، درخصوص هزینۀ رسانهدرمجموع

 شکستموفق بوده است یا خیر،  دانید بازاریابی شمانمی اصلاً  احتمالاً . 1
 ؛دیادهیرسیا به پیروزی  دیاخورده

 است )بازگشت سرمایۀ شما منفی است(؛ خورده شکست. بازاریابی شما 2

 . بازاریابی شما موفق بوده است )بازگشت سرمایۀ شما مثبت است(.3
 

 اده وجود دارد:های بالا، یک راهکار سبه هریک از حالتباتوجه
 گیرید، باید بگویم که اشتباه بزرگی مرتکب اگر نتایج را اندازه نمی

این است که  حلراهوکار حقیقی ندارید. شما یک کسب درواقعشوید. می
که  را بیاموزید کسیتیآنالکار با گوگل نیبنابرا گیری کنید.نتایج را اندازه

 به شما کمک زیادی خواهد کرد؛
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  را تغییر  تانیهاروشخورید، کار را متوقف کنید و کست میش دائماً اگر
 دهید؛

 ی گذارهیسرماتوانید بیشتر در کارتان اگر موفق هستید، باید هرچه می
 کنید.

کار عجیب این است که یک بودجۀ مشخص برای بازاریابی در نظر بگیرید. اگر 
دارید پولتان را  درواقعتان موفق نیست، بازاریابی ها هستید وخوردهجزو شکست

اید که فقط همان مقدار یک بودجۀ مشخص در نظر گرفته نیبنابرا دهید.هدر می
ی تربزرگ گیرید که این اشتباهنتایج را اندازه نمی اصلاً را هدر دهید! شاید هم 

 است.
اما حالت دیگر این است که بازاریابی شما موفق است. شاید نگران تعداد زیاد 

وکارتان را گر تعداد آنان بیش از توانایی شماست، کسبمشتریان هستید! ا
گسترش دهید و به عدۀ بیشتری خدمات یا محصولات خود را بفروشید. اما اگر 

وکار برایتان ممکن نیست و تقاضاهایی بیش از توانایی خود دارید، گسترش کسب
م سود است و افزایش قیمت ه همین فرصت مناسبی برای افزایش قیمت

 برایتان ایجاد خواهد کرد. بیشتری

 ۀکه تبییغ در مرحی ددر نظر بگیریبرای تبییغ مشخصی  ۀتنها زمانی باید بودج
  .باشدآزمایش 

کنم با هزینۀ کم تبلیغات را شروع کنید تا اگر شکست خوردید، پیشنهاد می
های ها یا رسانهشدۀ سایتکمتر متضرر شوید. همیشه با کمترین قیمت ارائه

ها اجتماعی شروع کنید، تا زمانی که به موفقیت برسید. با این کار، بهترین رسانه
ن ی است. باید بیشتریگذارهیسرماکنید. حال، وقت را برای خود شناسایی می

ها و تبلیغات موفق خود انجام دهید تا برایتان ی را روی بهترین رسانهگذارهیسرما
 بیشترین بازگشت سرمایه را بیاورد.
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 دستورالعمل هفتۀ اول ـ قسمت سوم

ها تبلیغ کنید، در آن دیتوانیم. لیستی از بیست رسانۀ آنلاین و آفلاینی که 1
 آماده کنید؛

های آنلاینی را که از دید خودتان بهتر هستند، انتخاب . پنج نمونه از گزینه2
 کنید؛

 های تبلیغ در هر گزینه را بررسی و یادداشت کنید؛. هزینه3

ترین هزینۀ . اگر سایت دارید، کمپینی برای محصولات خود بسازید و با کم4
پنج رسانۀ دلخواه خود تبلیغ کنید. اگر سایت ندارید یا با  ها را درممکن، آن

و مطالعۀ  ساخت کمپین آشنا نیستید، این کار  عملی را پس از ایجاد سایت
کامل این کتاب انجام دهید.
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