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 دیجیتال مارکتینگ 
 در

 کشاورزی 



 کارشناس ارشد کشاورزی   -مهندس ساسان جعفرنیا : مدرس

 کسب و کار اینترنتی با بیش از پانزده سال سابقه فعالیت در

موسس اولین آموزشگاه و سایت اینترنتی آموزش کشاورزی در ایران با نام  

 1381سبزایران در سال 

 100عنوان کتاب آموزشی و کاربردی و تدوین بیش از  20مولف و مترجم 

 عنوان استاندارد آموزشی سازمان فنی و حرفه ای کشور

مدرس دوره های آموزشی مدیر کسب و کار اینترنتی، بازاریاب فروشگاه  

مجازی، مدیر فروشگاه اینترنتی، طراحی سایت با وردپرس، مهندس 

از سال  ... بهینه سازی سایت، مدیر سئو، کارشناس فروش اینترنتی و 

 تا کنون 1393



 كسب و كار 

 عرضه ي يا كالا توليد كالاها، فروش و خريد از است عبارت كار و كسب :تعريف 
وردن بدست منظور  به خدمات

 
 .است سود ا

 و خرید معنی به کار و کسب آکسفورد، نامه ی واژه در 
   .است آمده تجارت و فروش

 در پول فعالیت به کار و کسب من، لانگ نامه ی واژه در
 گفته شود، حاصل پول آن از که تجارتی و آوردن

 .می شود
 



 تجارت الكترونيك 
 و 

بازاريابي الكترونيكي    

 

E – Commerrce 

 

E-Marketing 
 



 (EC)تعریف تجارت الکترونیک 

 یا و خدمات محصولات، تبادل یا انتقال فروش، خرید، روند به•
 اینترنت جمله از کامپیوتری های شبکه طریق از اطلاعات

  و کالاها تجاری مبادله گونه هر به کلی بطور یا شود می گفته
 طریق از آن با مرتبط سازوکار و فعالیتها کلیه و خدمات
  صورت آنلاین بصورت که ارتباطی وسایل سایر یا اینترنت
  میگیرد

  داد هرگونه و باشد می خدمات و کالا با پول مبادله : تجارت•
  مبادله این اگر که گیرد می بر در را فروش و خرید و ستد و

  تجارت گیرد، صورت الکترونیکی بصورت اینترنت بستر در
 .است گرفته شکل الکترونیک

 

 



(1997)تعریف کمیسیون اروپا   

 :شامل داده ها الکترونیک انتقال و پردازش •
 گوناگونی فعالیتهای و است تصویر و صدا متن،

 و خدمات و کالاها الکترونیک مبادله قبیل از
 الکترونیک انتقال و دیجیتال مطالب فوری تحویل

 .می شود شامل را



  گفت توان می کل طور به پس
 عمدة که دارد معاملاتی به اشاره الکترونیک تجارت
 و آن طرفین فیزیکی حضور به نیاز بدون آنها فرآیند

 (...و اینترنت ، تلفن) ارتباطی های شبکه طریق از صرفاً
   . پذیرد می انجام پول بخاطر ( همیشه نه ) معمولاً که



 ( (E – Commerce & ITتجارت الكترونيك و فن آوري اطلاعات 
 

دولتها و حتی طرز تفکر مردم را  ،فن آوری اطلاعات ، روش کارکرد افراد ، سازمانها 
 .تغییر داده است 

آموزش ، بهداشت ، صنعت  ، تجارت ، بانکداری ، خدمات وحتی اوقات فراغت و   
 .اند  ها همه تحت الشعاع آثار و تغییرات این تکنولوژی قرار گرفته سرگرمی

  

 مشاغل جدید
 خلاقیتهای پیاپی

 صنایع نوین

 تغییرات عمده در زندگی

 نزدیکی مردم جهان

IT 

? 



 تجارت الکترونیکی در برابر تجارت سنتی
 (Traditional commerce & e - commerce  ) 

تکنولوژی اطلاعات به عنوان لبه پیشرو تکنولوژیهای جدید در  
 هزینهو  دقت،  سرعتسه پارامتر 

 تواند تاثیرگذار باشد  فعالیتها می 

 
 تجارت الکترونیک از دیدگاه بازار یعنی

،                  ، 

 همه وقت همه کس همه جا



فضای مجازی روند رشد تعداد کاربران   
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 ابعاد تجارت الکترونیک

خدمت  )محصول •
 (فروخته شده

Product 
 فرایند فروش  •

Process 
عامل تحویل  •

 (واسطه)

Agent 



 تجارت الکترونیکی ناخالص

 اگر حداقل یک وجه دیجیتال وجود داشته باشد  •

و یا خرید کتاب از  DELLخرید کامپیوتر از وبسایت شرکت : مثال •
 amazon.comوبسایت 

 (محصول بصورت فیزیکی ارسال می شود)



 تجارت الکترونیکی خالص

محصول، ارسال، پرداخت و انتقال به خریدار تماما •
 بصورت دیجیتال صورت می گیرد

و یا  amazon.comخرید کتاب الکترونیکی از : مثال•
 buy.comخرید نرم افزار از 



 مزایای تجارت الکترونیک

 مزایای سازمان•

 مزایای مصرف کنندگان•

 مزایای جامعه•



 مزایای سازمان
 دسترسی جهانی•
 کاهش هزینه ها•
انبارداری و تاخیر در ارسال حداقل )بهبود زنجیره تامین •

می توان    customizeمی شود مثلا در خودرو سازی با 
 در هزینه های انبارداری صرفه جویی کرد

 24/7: افزایش ساعت کار •
مانند  customizationبا استفاده از : تنوع محصولات•

 dellوبسایت شرکت 
مثلا ترکیب خرید گروهی  : مدلهای کسب و کار جدید •

 با مناقصه نمونه ای از مدلهای جدید است  
فروشگاهی که فقط اسباب  :ارائه محصولات بسیار ویژه •

بازی سگ فروخته و برخی محصولات که سطحی از 
 گمنامی را ایجاد می کند

 



زمان بین پیدایش یک ایده و عرضه آن  : سرعت عرضه به بازار •
 را به بازار کاهش می دهد

 هزینه های پایین تر برقراری ارتباط•
خرید الکترونیکی باعث کاهش هزینه های  : خرید کارآمد •

%  50، و چرخه زمانی بیشتر از % 15تا  5، قیمت بین %80مدیریتی تا 
 می شود

شخصی سازی ارتباطات، محصولات و : بهبود روابط مشتریان •
 خدمات و افزایش رضایت و وفاداری می شود

شفاف سازی و بروز : ائه اطلاعات بهنگام از طریق شرکت ار•
 کردن قیمتها در هر لحظه  

 عدم نیاز به مجوزهای کسب و کار و پرداخت هزینه های مربوطه•
اصلاح تصویر شرکت، کاهش بوروکراسی، کاهش  : مزایای دیگر •

 ......هزینه های حمل و نقل و انعطاف پذیری در معاملات و 
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 مزایای سازمان



 مزایای مربوط به مصرف کننده

 حضور در همه جا•
 محصولات و خدمات بیشتر•
 محصولات و خدمات سفارشی•
 محصولات و خدمات ارزانتر•
 ارسال فوری•
 دسترسی به اطلاعات•
مشتریان می توانند اقلام کلکسیونی را  : شرکت در مزایده ها •

 یافته و حتی آنها را با اقلام خود معاوضه نمایند
مشتریان می توانند در این انجمنها عقاید  : انجمن های الکترونیکی •

 خود را مبادله  کنند و از تجربیات هم با خبر شوند
 معافیت از مالیات بر فروش•

 حذف واسطه ها و کاهش قیمت•



 مزایای مربوط به جامعه

 ترافیک کمتر و آلودگی هوای کمتر: رفاه اجتماعی•
قیمتها پایینتر ارائه می شوند و افراد : استانداردهای بالاتر زندگی•

 بیشتری با استطاعت کم قدرت خرید می یابند
باعث ارتباطات و همکاری بهتر و تفسیر اطلاعات بهینه تر : امنیت ملی •

 می شود
مردم کشورهای جهان سوم و : افزایش امید به زندگی برای فقرا•

مناطق فقیرنشین می توانند از محصولات و خدماتی بهره مند شوند  
 (اخذ مدرک تحصیلی یا تخصص)که در گذشته وجود نداشتند 

مراقبتهای پزشکی، آموزش و پرورش و : دسترسی به خدمات عمومی•
 توزیع خدمات اجتماعی با هزینه پایینتر و بهتر  

 



 کسب و کار الکترونیک

  قالب در در کالا فروش و خرید الکترونیک تجارت اگر•
 و بستر ایجاد الکترونیک کار و کسب باشد، اینترنت
  بصورت فرایند این این انجام جهت مناسب سازوکار

 است بهینه
 و خرید فعالیتهای بر علاوه الکترونیک کار و کسب•

  ارتباط ایجاد نوع :مانند دیگری فعالیتهای  شامل فروش
  ایجاد و ریزی برنامه عرضه، های شیوه ، مشتری با

  باشد می نیز نیاز مورد تشکیلات
 

 



، تجارت والكترونیكی رابطه بین مفاهیم بازاریابي   

الكترونیكیكسب و كار   

 بازاریابی اینترنتی

 بازاریابی الکترونیکی

 تجارت الکترونیکی

 کسب و کار الکترونیکی 



اکثر مشتریان بیشترین بخش از زندگی خود را در دنیای مجازی  

آنها از ابزارهای خودکار برای یافتن محصولاتی  . صرف میکنند

 .  استفاده میکنند که نیازهای شما را بهتر برآورده می سازند

بازاریابان باید تقاضای مصرف کنندگان برای خدمات آنلاین را 

تحلیل کرده و به نیازهای مشتریان در این دنیای ارتباطات  

 .جدید پاسخ دهند





ناشیانه بودن بازاریابی الک ترونیکی موجب افزایش نرخ از دست دادن 
.مشتریان می شود  

مخاطب  
 اشتباه

پیام 
بازاریابی  

 مبهم

بارگذاری 
صفحه  

 کند

ظاهر و  
احساس  
 ناخوشایند

پیمایش  
سایت 

 نامناسب

عدم 
وجود  

اطلاعات  
 موجودی

انتخاب  
قیمت  نامناسب

 غیررقابتی

هزینه  
حمل و  
 نقل بالا

خطای  
اعتبار  
 کارت

عدم 
هشداردهی  

از طریق  
پست  

 الکترونیکی

تحویل  
 ناموفق

 دلایل
از دست 

دادن 
 مشتریان 

 عمق رابطه



 :اینترنتیو کارهای عوامل اساسی موفقیت در کسب 
 (***کننده آن کار هستید)انتخاب کاری که آن را بلدید •
 انتخاب کسب وکار مورد علاقه•
 دانش ومهارت لازم,آگاهی•
 تلاش و پشتکار•
 

 :دلایل شکست کسب وکارهای اینترنتی
 شتاب زدگی•
 نداشتن مهارت کافی•
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 :مسير حرکت موفقيت در کسب و کارهاي اينترنتي

 فرصتها و انتخاب بازار هدف شناسایی•
 خدمات مورد علاقه/انتخاب محصول•
 (طرح توجیهی)ارزیابی طرح ها و انتخاب بهترین طرح •

 برای طرح منتخب( eBP)تهیه طرح کسب و کار اینترنتی •
 انتخاب نام دامین و هاستینگ مناسب•
 طراحی یک سایت کسب وکار•

 (در صفحه اول موتورهای جستجو) ایجاد یک موقعیت بی همتا در اینترنت•
بازاریابی اینترنتی ارائه محصولات رایگان، کتابهای الکترونیکی، بازاریابی با  •

 ...استفاده از ایمیل و
 اینترنتیتبلیغات •
 ارتباط مناسب با مشتریان•
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 توسعه يك محصول يا خدمت خاص
جهت بازار انتخاب شده   

 :انتخاب یک محصول برای بازار آنلاین چهار حالت دارد

 .خودتان تولید کننده یک محصول انحصاری هستید•

 .شما  امتیاز فروش یک محصول خاص را دارید•

 Affiliate Programsدر برنامه های فروش مشترک •

 .خدمات خاصی را از طریق اینترنت ارائه می دهید•
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 :خصوصیات محصولات انتخاب شده
 کیفیت•
 رقابت•
 معرفی و ارتقای ساده•
 کم هزینه و پر سود•
 موجودی دائمی•
 مزیت•
 استفاده راحت•
 بی خطر و قانونی•
 حمل ونقل•
 انبار و نگهداری•

 

 



 تحقیق

 استراتژی
 برندسازی

 محتوا

تبلیغات 

 آنلاین

بازاریابی 

 درونی

بازاریابی 

شبکه های 

 اجتماعی

 

 بازاريابي اينترنتي

بازاریابی 

 ایمیلی

دایرکتوری ها 

 و لیست ها

بازاریابی 

موتورهای 

 جستجو

 پیشرفت طراحی

 بلاگها

 واسطهها
 تبلیغاتشبکه

 نشرمطالب

 گزارش

شبکههای
 اجتماعی

 مقالات

 بلاگنویسی

 اشتراکگذاریمحتوا

 مقدار

 گسترش

 لیستهایپولی

 لیستهایرایگان

 سئو

 لیستها

 پرداختبهازاءکلیک

توسعه/طراحی  

تولید پورتالها
 مخاطب

 امتیازهاونظرها

وب 

 سایت
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 اینترنتيبازاریابی تبلیغات در  

 داشتن جهت فروشنده برای را ای هزینه کم روش اینترنت•
   .کند می ایجاد مشتری با مداوم و مستقیم ارتباط

 مشتری دلخواه و سلیقه مطابق تبلیغات•
 سرمایه کام، دات شرکتهای موفقیت عدم دلایل از یکی •

 (Promtion) تبلیغات جهت انبوه یابی بازار در آنها کلان گذاری
 موثر و کارا مدیریت برای .است بوده الکترونیکی مارکهای
 تبلیغات استراتژیهای از باید شرکتها الکترونیکی، مارکهای

(Promtion) کنند استفاده نوین. 
  بازاریابی همانند نیز الکترونیکی بازاریابی در Brand شهرت•

  .است یافته بیشتری اهمیت حتی و دارد وجود همچنان سنتی



 اصطلاحات مرتبط با تبلیغات اینترنتی

•AD VIEWS :  تعداد دفعاتی که یک کاربر در زمانی خاص
به صفحه ای که در آن بمر تبلیغاتی قرارا دارد مراجعه  

 نیز می گویند PAGE VIEWکرده باشد که به آن 
•BUTTON : یک بنر تبلیغاتی کوچک است که با کلیک آن

 کاربر به سایت آن شرکت متصل می شود

•CLICK THROUGH :  یاCLICK AD   تعداد دفعات
کلیک که توسط کاربر برای رویت یک بنر تبلیغاتی صورت  
گرفته تا به وبسایت آگهی دهنده مرتبط شود، ثبت شده  

 و شمارش می شود



 اصطلاحات مرتبط با تبلیغات اینترنتی

•CPM: COST PER THOUSAND IMPRESSIONS 
  شدن دیده بار هر ازای در دهنده آگهی که است ای هزینه

 کند می پرداخت کنندگان مصرف توسط خود تبلیغاتی بنر

•CONVERSION RATE: خرید سایتها از که کاربرانی تعداد 
 کند می بیان درصد قالب در را میکنند

•HIT: یا فایل یک از اطلاعات دیدن برای درخواست گونه هر 
  و شهرت دادن نشان برای معمولا که است وب صفحات

  زمان یک در که سایتی کردن مشخص و سایت یک محبوبیت
 رود می بکار دارد را کننده بازدید بیشترین مشخص



 اصطلاحات مرتبط با تبلیغات اینترنتی

•VISIT: کاربر توسط که را درخواست یک گوناگون مراحل 
 گیرد می صورت وب صفحات یا و سایت یک مشاهده برای

•TIMEOUT : برای کننده بازدید یک که را زمانی مدت 
  گویند می گذراند می وبسایت یک در خود درخواست ارائه

 . است دقیقه 30 تا 15 بین معمولا که
•UNIQUE VISIT: یک کنندگان بازدید تعداد شمارش 

  در وی که است صفحاتی تعداد گرفتن نظر در بدون سایت
   است کرده مشاهده خود بازدید هر

•STICKNESS: سایت یک در شده صرف زمان چه هر 
 دارد بیشتری جذابیت و چسبندگی باشد بیشتر کاربر توسط



 POP UPبنرها، )روشهای تبلیغات آنلاین

/POP UNDER و ایمیل مارکتینگ) 

 سایت وب در تبلیغات برای که بوده گرافیکی ظاهری دارای :بنرها•
 پهنا اینچ یک تا 0.5 و طول اینچ 6.25 تا 5 معمولا .میشود استفاده

 شوند می ارزیابی پیکسل حسب بر و دارند
 که زمانی .است مرتبط دهنده آگهی فرد وب صفحه به تبلیغاتی بنر

 آگهی شرکت اصلی سایت به کند می کلیک بنرها این روی کاربر
 شود می متصل دهنده

   :بنرها انواع•
•KEYWORD BANNER: جستجو موتور در خاص ای کلمه تایپ با 

 و کالا معرفی برای مناسب)آیند می در نمایش به و شوند می فعال
  جدید خدمات

•RANDOM BANNER: نمایش صفحه روی تصادفی کاملا بطور 
 شوند می ظاهر مرورگر



 POP UNDERو   POP UPآگهی های 

•POP UP : آگهی های تبلیغاتی که در صفحاتی جداگانه در حین
خواندن ایمیل، قبل یا بعد از مشاهده یک صفحه روی صفحه  

 نمایشگر کاربر ظاهر می شود 
•POP UNDER :پنجره جاری ( پشت)آگهی تبلیغاتی که در زیر

مرورگر ظاهر شده و زمانی که کاربر صحه را می بندد آن را 
 مشاهده می کند

مذاکره مشکل است و )ارزانترین حالت : روش مبادله پایاپای بنرها •
 (کمتر استفاده می شود

بازاری است که در آن شرکتهای گوناگون به : روش مبادله بنرها•
تجارت و معاوضه مکان قرار گرفتن بنرهای تبلیغاتی خود می 

هرگاه یکی از شرکت کنندگان در بازار به نمایش بنر .پردازند 
زمانیکه اعتبار به .دیگری بپردازد ، اعتباری را دریافت خواهد کرد 

حد کافی برسد می تواند بنر تبلیغاتی خود را در یکی از سایتهای 
 .عضو به نمایش بگذارد 



 ويژگيهاي سايتهاي آگهي اينترنتي مناسب
 .ماند نمی باقی صحبتی هیچ جای نظر این از :ها آگهی مناسب بندی دسته

  نمایش بهتر را ها بندی دسته و باشند، خواناتر هرچه ها url ساختار :ها URL ساختار
 .بود خواهد تر موفق قطعاً سایت دهند،

  باید .است سایت در حرکت دشواری سطح منظور :سایت در navigation سطح
 دسترسی ها، آگهی مختلف بندیهای دسته به آسانی به بتواند آن کاربر که باشد طوری سایت
 .باشد داشته

  از اینترنتی تبلیغات سایتهای .داشت نخواهد دوام پشتیبانی بدون سایتی هیچ مسلماً :پشتیبانی
 .دارند کاربران راهنمایی و نویسی برنامه قوی پشتیبانی تیم به نیاز که هستند بخشهایی

  ۳ باید بعضاً آگهی تأیید برای و نمیدهند پاسخ کاربران ایمیلهای به هرگز سایتها از بسیاری
 .کنیم صرف زمان بیشتر، حتی یا روز
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تگ توصیف اهمیت زیادی در بهبود رتبه صفحه در  : استفاده از تگ توصیف
 .استفاده از این تگ در ساختار آگهی بر ارزش آن می افزاید. نتایج جستجو دارد

 
چرا که می . این مورد را به تنهایی یک مزیت بزرگ میدانم: امکان درج لینک

 .تواند کاربر بازدید کننده آگهی را مستقیماً به سایت شما رهنمون سازد
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 ويژگيهاي سايتهاي آگهي اينترنتي مناسب



 چند سايت برتر آگهي اينترنتي

 http://iran-tejarat.com:             ایران تجارت  -1
 http://eforosh.com:                              ایفروش  -2
          http://Istgah.com:                                ایستگاه -3

  http://2Istgah.ir              :               دو ایستگاه -4
 http://vista.ir/ads                                   :ویستا -5
 http://niazpardaz.com:                       نیازپرداز -6
 /http://www.tablix.ir:                         تبلیکس -7
 /http://tookan.ir:                                       توکان -8
 /http://www.tejarat-iran.ir: تجارت ایران -9
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 /http://www.yareno.comیارنو                        -10
 /http://www.agahisaz.com:          آگهی ساز -11
 /http://niazmandiha.infoاینو          .نیازمندیها -12
 /http://agahi24.com                            24آگهی  -13
   /http://vtab.ir:                                       تبلیغ رسانه -14
 http://locopoc.com:                                لوکوپوک -15
 /http://www.agahiweb.com:        آگهی وب -16

 /http://www.hamshahree.com:همشهری -17 
 /http://www.novintabligh.com:نوین تبلیغ -18
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 چند سايت برتر آگهي اينترنتي



 /http://7rang.ir:                                               رنگ7 -19
 /http://mihanagahi.com:                  میهن آگهی -20
21- 7010                                   http://www.7010.ir/ 
 /http://bazaryar.irبازاریار                                        -22

 /http://tejaratbazar.com:              تجارت بازار -23 
 /http://tablighat24.com:                  24تبلیغات  -24
   /http://agahiyab.com:                          آگهی یاب -25
 /http://adco.ir/submit: معرفی به موتورهای جستجو -25

 www.cboxi.comسی باکسی                                             -26
              www.toosniaz.irتوس نیاز                      -27
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 چند سايت برتر آگهي اينترنتي



 /http://www.boorsekala.comبورس کالا       -28
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 چند سايت برتر آگهي اينترنتي



Affiliate Marketing    
 و يا بازاريابي پورسانتي و يا سيستم همكاري در فروش
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بازاريابي از طريق سيستم همكاري در فروش 
Affiliate Marketing 

 ، Affiliate عنوان به شما آنلاین، درآمد کسب روش این در 
 Merchant اصطلاحآ که محصول تولیدکننده یا و فروشنده سایت به

 از شما توسط شده فرستاده ویزیتور اگر و میفرستید ویزیتور میشود، نامیده
 در یا و دهد انجام خریدی فرضی، فروشگاه همان یا Merchant سایت

 در  Affiliate Program) نوع به بسته) شود عضو آنها برنامه های
 از درصدی شما به  Merchant همان یا و تولیدکننده شرکت اینصورت،

   .کند می پرداخت را فروش
  اگر و می کنید تبلیغ را دیگران محصولات خودتان، وبسایت در واقع در شما

 از پس شود، محصول خرید به ترغیب است، شما سایت در که ویزیتوری
 آنجا در و شود می منتقل فروشنده وبسایت به محصول لینک روی بر کلیک

 .می کنید دریافت فروشنده از را خود پورسانت شما و میدهد انجام را خریدش

 48 
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www.timetochange.ir 

http://www.timetochange.ir/


و هم    (Merchant)هم فروشنده  Marketingدر این روش 
 ،(Affiliate)کسی که محصولات فروشنده را تبلیغ می کند 

از یکطرف، فروشنده، تنها زمانی هزینه میکند که  .سود می کنند
جنسش فروش برود و در این میان از تبلیغات و برندینگ مجانی که 

affiliate ها برای او ایجاد می کنند، استفاده می کند. 
ها، با معرفی محصولات فروشنده های   affiliateاز طرف دیگر،  

یعنی در این سیستم هر  . درآمدهای خوبی کسب می کنند مختلف،
 .دو طرف از این مشارکت سودآور بهره می برند
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  سیستم که بود وبسایتی اولین  Amazon بزرگ سایت
Affiliate Marketing 1996 سال در خود وبسایت در را 

  آورده زبانها سر بر را خود اسم توانست کار این با و داد ارائه
(Branding)  محصولات برای کننده تبلیغ هزار هزاران و 

  خود فروش ناچیز، پورسانتهای پرداخت ازای در و کند پیدا خودش
 .کند برابر چندین را
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 انواع برنامه هاي مشارکت در فروش

Types of Affiliate Programs 

 :فروش هر ازای به پرداخت

  .شود می داده Affiliate به فروش کل از درصدی نوع، این در 
 مشارکتی برنامه و محصولات نوع به بستگی پورسانت، میزان

 از بیشتر افزاری نرم محصولات فروش پورسانت مثلآ .دارد
 .است افزاری سخت محصولات

 .میشود گفته نیز  Pay Per Sale ها، برنامه نوع این به 
 www.clickbank.com : فارسی غیر سایت مثال
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 :می دهد انجام کاربر که نامی ثبت هر ازای به پرداخت
  می کنند کسب درآمد زمانی ها افیلیت برنامه، نوع به بسته مدل، این در

  در ویزیتور آن و بفرستند Merchant سایت به را ویزیتوری که
  از نوع این به (کند پر را فرمی) کند نام ثبت فروشنده وبسایت

  از منظور .شود می گفته نیز  Pay Per Lead افیلیت، برنامه
Lead  سایت به (افیلیت) شما سایت از که کاربری یک یعنی  

  که را عملی آنجا ودر کرده مراجعه  (Merchant)کننده تولید
  کردن پر مثلآ) است داده انجام را بوده Merchant نظر مد

 (… و سنجی نظر در شرکت یا و نام ثبت فرم
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  :ویزیتور هر ازای به پرداخت

  سایت به که ویزیتوری هر ازای به ها affiliate مدل، این در
Merchant  ،ویزیتور، این چه .می گیرند پول میفرستند  

 !نکنه چه بکنه خرید
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 :آگهی نمایش ازای به پرداخت

  آگهی های نمایش دفعات تعداد ازای به ها  Affiliateمدل، این در 
Merchant  کاربر چه می کنند، دریافت پول خود، وبسایت در  

   !نکنه چه بکنه کلیک تبلیغات رو
 خوبی درآمد توانند می روش این از دارند خوبی ترافیک که وبسایتهایی

 .کنند کسب
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 ،Merchant شوید، می Affiliate برنامه عضو شما که هنگامی
  لینکهای بتوانید پنل این داخل در که گذارد می شما اختیار در را پنلی

   .کنید ایجاد است، شده کد شما اکانت شماره با که را مخصوصی

 در و کنند می طراحی ازقبل را بنرهایی ها Merchant از برخی حتی
  هیچ بدون آنها تا دهند می قرار ها Affiliate اختیار در پنل این

   .دهند قرار خود سایت در را بنرها این بتوانند دردسری،
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 خود سایت در را … و لینکدار متنهای بنرها، این اینکه از پس
  آنها برروی کردن کلیک با شما، وبسایت کاربران کردید، آپلود
  لینکهای آنجائیکه از و می شوند  Merchant سایت وارد

 سایت دارند، داخلشان در رو شما اکانت شماره شده ایجاد
Merchant  سایتش وارد که کاربری که فهمید خواهد 

  بسته و است شده معرفی  Affiliate کدام طریق از شده،
  توسط شده ارسال کاربر که صورتی در افیلیت، برنامه نوع به

 به کند، نام ثبت یا و بکند خرید فروشنده سایت از شما،
   .شود می داده اختصاص پورسانت شما اکانت
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 یک از درصورتیکه و شده جمع شما پنل در حاصله درصدهای این
 های بازه در باشد، بیشتر  (Min Payout)کمینه مقدار
  حساب به ها Merchant توسط شده مشخص زمانی
  بانکی چک شما برای اینکه یا و شود می واریز شما بانکی
 (برنامه نوع به بسته) میشود ارسال
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 تبلیغات از طریق پست الكترونیكي

 الکترونیک پست از استفاده روزافزون افزایش با •

(email) تبلیغات برای اثربخشی شیوه به ابزار این  
   .است شده تبدیل اینترنتی

  به مقرون ابزار الکترونیک پست طریق از تبلیغات•
 نیز بالایی پاسخگویی نرخ از که است ای صرفه

   .است برخوردار
 تقویت موجب نیز و مشتریان وفاداری موجب ابزار این•

  نگهداری و جذب در اینکه ضمن . شود می تجاری نام
 .است کارآمدی بسیار ابزار نیز مشتریان



 انواع تبلیغات مبتنی بر پست الکترونیک 

 اینترنتی های خبرنامه•
  فروش نماینده یا شرکت توسط ها نامه خبر این       •

 در مشترکی علایق که خاصی گروه برای و شده تهیه شرکت
 . شود می ارسال دارند خدمات و کالا مورد

 گفتگو گروههای•
 می ایجاد مشترک علایق با جمعی میان در گروهها این        •

 اعضاء برای که الکترونیکی پیام تبلیغات نوع این در .شوند
 میان خاص موضوعی مورد در را گفتگویی شود، می فرستاده

   .کند می ایجاد آنها
  کانالهای عضو افراد علایق اساس بر تبلیغاتی پیامهای ارسال•

 بازاریابی



 تبلیغات از طریق پست الكترونیكي

 Email یا الکترونیک پست طریق از بازاریابی در اصل مهمترین•
Marketing بازرگانی های پیام کننده ارسال که است آن 

  است چیزی همان این و «بگیرد اجازه» مخاطب از قبلاً بایستی
 را آن رعایت زحمت اینترنتی تبلیغی سایت یا شرکت کمتر که
   .است داده خود به

  بدون را ای خبرنامه یا نامه هیچگاه معتبر، های شرکت•
  از پس موارد برخی در) قاطع و صریح «اجازه» و «درخواست»

 کاربر اینجا در) کسی برای (مخاطب تایید بار دو حداقل
 نمی ارسال (است الکترونیکی پست آدرس دارای که اینترنتی

   .کنند



 بازاریابی مبتنی بر پست الکترونیک
e-mail Marketing 

 :تعریف•
نوعی بازاریابی مستقیم که از ایمیل به عنوان وسیله ای برای 

برقراری ارتباطات تجاری و یا پیامهای مرتبط با مسائل  
 :این واژه اشاره دارد به. مالی مخاطبان استفاده می شود

ارسال پیامهای ایمیل با هدف افزایش ارتباط تجاری با •
 مشتریان فعلی، بالا بردن وفاداری مشتری و تکرار تجارت

ارسال پیامهای ایمیل با هدف بدست آوردن مشتریان •
جدید و یا متقاعد کردن مشتریان فعلی برای خرید در  

 زمان کوتاه
اضافه کردن تبلیغات به پیامهای ایمیل از طرف شرکتها و •

 فرستادن آن به مشتریان
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 اجزاي ايميل مارکتينگ



 e-mail Marketingاهمیت  

 بیشتر از آنچه سرمایه گذاری کرده اید بدست می آورید•
 (سفارشی سازی پیام)بسیار هدفمند است •
محاسبه تعداد ایمیل فرستاده شده،  )قابلیت اندازه گیری •

تعداد ایمیل های باز شده، چه کسی آنها را باز کرده اند، 
 ...(تعداد افراد غیر عضو و 

 آسان بودن  •
 ارتباط قوی با مشتریان•
  autoresponderاستفاده از ابزاری بنام )اتوماتیک بودن •

 (برای ارسال پیامهای رقابتی
 سریع و کارآمد•



 اهداف ایمیل مارکتینگ

 افزایش درآمد حاصل از فروش•
درصد کاربران اینترنت از آن  59: افزایش فروش آنلاین•

جهت تحقیق راجع به یک محصول استفاده کرده که نهایتا 
ایمیل جهت ثبت آدرس فیزیکی )منجر به خرید شده است 

 (برای خرید مشتریان در تجارت آفلاین
با ارسال ایمیل شامل ویژگی ها،  : افزایش ترافیک وبسایت •

 مزایا و آدرس وب سایت ترافیک سایت افزایش می یابد
 وفادار مشتری•
 آگاهی و اعتبار نام تجاری•
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:دلايلي که مشتريان از ليست ايميل انصراف ميدهند  
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 تعداد ايميل هاي دريافتي بسيار زياد است

محتوي ايميل، تكراري يا خسته کننده است   

 دريافت مقادير زياد ايميل و نياز به حذف برخي ليستها

با نياز مشتري نيستمناسب محتوي   
ترجيح به پيدا کردن اطلاعات تا 
 دريافت آنها از طريق شرکتها

فقط براي يك نوبت دريافت 
 درخواست داده شده

جابجايي، )شرايط محيط من عوض شده 
...(ازدواج، تغيير شغل و  

تغيير عضويت به شرکت ديگر بخاطر 
 تهيه اطلاعات بهتر

تصميم به دريافت اطلاعات از منابع ديگر  
...(مانند وبلاگ ها، فيس بوک و )  
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 بازاریابی شبکه های اجتماعی

  Social Media Marketingاجتماعی شبکه با بازاریابی
 از روش این در .می باشد اینترنتی بازاریابی روش های از یکی

  عضو اجتماعی شبکه های در باید فروشنده ها و شرکتها بازاریابی،
  سایر از گرفتن کمک و ویدیو تصاویر، محتوای، انتشار با و شوند

  در حاضر اعضای دیگر نظر دارد وجود شبکه ها این در که امکاناتی
  سایت وب از بازدید برای را آنها و کنند جلب خود به رو شبکه ها این

 .کنند ترغیب خدمات و کالا خرید و
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 برند ارزش می توانند شرکتها، اندازه به توجه بدون اجتماعی شبکه های
  .ببرند بالا زدن لایک با تنها را شرکتی هر

  و یابید دست  SEOاز حاصل نتایج به تا می کشد طول ماه شش معمولاً
   .شود افزوده شما سایت از بازدید میزان

 اجتماعی شبکه های بازاریابی تکنیکهای از استفاده سریعتر، راهکار
 فعالیتهای می کنند، معاشرت اجتماعی شبکه های در مردم .است

 افزایش آنلاین صورت به را خود شبکه های و دارند اجتماعی
   .می کنند ایجاد بالایی بسیار ترافیک اجتماعی شبکه های .می دهند
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  در فعال کاربر نفر میلیونها دیدگان مقابل در برند یا محصول قراردادن
   .است اجتماعی شبکه های در بازاریابی استراتژی اجتماعی، شبکه های

  آنها در تا می کنند فراهم شما برای فرمهایی پلت اجتماعی شبکه های
 می آورید وجود به را هایی زمزمه خود کار و کسب مورد در و بیافرینید

  .یابید دست خود بازاریابی برنامه در سریعتری نتایج به نهایت در و
 می افزاید، شما سایت وب ورودی لینکهای کیفیت بر همچنین راهکار این

  بر بیشتری کنترل امکان شما به و می برد بالا را سایت وب ترافیک
 .بخشد برندتان می از تصویر ایجاد فرایند
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 مزايا بازاريابي با شبكه هاي اجتماعي

 .کرد پیدا شبکه ها این در را جامعه اقشار همه می توان تقریباً
  موتورهای در شما سایت وب رنکینگ بر شبکه ها این در شما محبوبیت

 .است گذار تاثیر جستجو
 نزدیک ارتباط آنها با و دهید پاسخ کاربران پرسشهای به می توانید

 .کنید برقرار
  هوادار هزاران می تواند جذاب مطلب یا ویدیو تصویر، یک انتشار با

 .کنید پا و دست خود برای
  شما محصولات لینک زیادی افراد میشود باعث شبکه ها این در فعالیت
 .ببینند خود پروفایل در را

 72 



 معايب بازاريابي با شبكه هاي اجتماعي

  مخصوص ویژگیهای کدام هر که دارد وجود اجتماعی شبکه زیادی تعداد
 .دارد را خود به
  به را روز در ساعت یک حداقل باید شبکه ها این در موثر بازاریابی برای

 .دهید اختصاص کار این
 اشتراک به را مطلبی هر و دارند متفاوتی عقاید شبکه ها این در کاربران
 .گذارند نمی

 .شود نمی مطالعه گذارید می اشتراک به شبکه این در که مطالبی اکثر
  این در خود پروفایل به بندرت شما مخاطبان تخصصی، فعالیتهای برای

 .بزنند سر ها شبکه
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www.timetochange.ir 

http://www.timetochange.ir/
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 شبكه هاي اجتماعي معروف

  حدود که باشد می جهان اجتماعی شبکه ترین طرفدار پر :فیسبوک
  است داده اختصاص خود به را اینترنت کاربران از نفر میلیارد یک

 اقوام و دوستان با ارتباط ایجاد و محتوا گذاری اشتراک برای و
 .رود می بکار نزدیک و دور

 
 

  برای اجتماعی شبکه این از کاربران اکثر فیسبوک از پس :توییتر
 محتوایی .کنند می استفاده توییتر از خود نظر مورد مطالب انتشار

 .باشد مفید و مختصر باید شود می منتشر شبکه این در که
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  این از اینترنت در خود ویدیوهای انتشار برای کاربران :یوتیوب
 انواع اجتماعی شبکه این در .کنند می استفاده اجتماعی شبکه

 .شود می یافت کننده سرگرم و آموزشی ویدیوهای
  این .می باشد فیسبوک مانند اجتماعی شبکه یک :پلاس گوگل

 .دارد محبوبیت مسترها وب بین بیشتر شبکه
 

  تجار، متخصصین، بین ارتباط ایجاد برای شبکه این :لینکداین
 مناسبی محل و است شده ایجاد شرکتها مدیران و کارآفرینان

  بین ارتباط ایجاد و شرکتها برند شناساندن و معرفی برای
 .باشد می همکاران
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در  . یک شبکه اجتماعی بر پایه انتشار تصاویر می باشد: پینترست
صورتیکه تصاویر جذابی داشته باشید می توانید با انتشار آنها 
در این شبکه اجتماعی بازدیدکنندگان فراوانی را برای خود به  

  . ارمغان بیاورید
www.pinterest.com 
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مشتری  -1
چه کسی 

اهداف  -2 می باشد؟
شما 

 چیست؟

مخاطب -3
شما کجا 

چه زمانی -4 هستند؟
تماس 
 بگیرم؟

چرا شما -5
انتخاب 
 شوید؟

شما  -6
چگونه 
متعهد 

 میشوید؟
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طراحي و راه اندازي يك سايت اينترنتي مناسب 
 جهت کسب وکار

 
 :نکات مهم در طراحی سایت 

و   landing pageایجاد صفحه اصلی مناسب )ساخت یا طراحی •
 (صفحات تکمیلی

 قانون رنگها و توجه به نقش و تاثیر رنگ در ظاهر سایت•
توصیه می شود  همواره حجم فایل  :  Loading Timeزمان بار گذاری •

 .کیلوبایت در نظر بگیرید 60تا  40هر صفحه را حداکثر بین 
 اجرای مناسب سایت در همه مرورگرها•
 (قانون سه کلیک)حرکت آسان •
 (پی سی، تبلت، موبایل)امکان مشاهده سایت در تمام ابزارها •
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 چیدمان حرفه ای•
 فرمت یکسان•
 اندازه فونت•
 نوع فونت مناسب•
 محل لینکها•
 منو های مزاحم•
 چراغ های چشمک زن نداشته نباشید•
 سروصدا به راه نیندازید•

 

طراحي و راه اندازي يك سايت اينترنتي مناسب 
 جهت کسب وکار
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 اجزاء مهم يك سايت کسب و کار

 
 :بخش های اساسی  یک سایت کسب وکار•
صفحه اصلی 
خدمات/ محصولات 
 (تماس با ما)اطلاعات تماس 
درباره ما 
قیمت ها 
بعد از-قبل از” تاییدیه ها و تصاویر,گواهینامه ها” 

 



 نكات مهم در طراحي صفحه اول سايت 
landing page 

عنوان وادار کننده و منفعت گرا به همراه زیر عنوان مناسب 
قرار دادن توصیف مناسب برای سایت در صفحه اول 
تبدیل لینکها به سر فصلها 
 تحت عنوان )دریافت ایمیل بازدید کننده در صفحه اول

 (عضویت در سایت یا دریافت خبرنامه

 

98 



99 

پرسشهای متداول 
فرم جوابگویی 
خبر نامه انلاین 
منابع یا مقالات 
درباره ما 
صفحه اطلاعات گارانتی 
ممیزی و نظرات بازدیدکنندگان 
  تقویم رویدادها 
جست وجو 
 ساعته 24فروشگاه آنلاین کل هفته و 
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قوانین باز گرداندن کالا و پس دادن آن 
سیاستهای شخصی و حریم خصوصی افراد 
نقشه سایت 
اطلاعات کپی رایت 
صفحه لینک های مفید 
تصاویر و ,مقالات: اطلاعات رسانه ای... 

اخبار سایت و تازه ها 

 



 موتورهای جستجو چگونه کار میکنند؟

 :موتورهای جستجو دو وظیفه اصلی دارند

Search engines have two major 
functions:  

 
1-crawling and building an index.  

 
2-providing search users with a ranked 
list of the websites they've determined 
are the most relevant. 
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SEO 



what does your website 
offer ? !! 

Define a clear goal for your website 



Target market 



Can we find anything without 
search engine? 

  



100 Billion Searches 
Each Month! 



Google is the clear search market leader 

Europe 
74% 

Belgium 
90% 

Austria 
93% 

Denmark 
92% 

Finland 
89% 

France 
78% 

Germany 
75% 

UK 
72% 

Switz. 
73% 

Sweden 
86% 

Spain 
85% 

Russia 
31% 

Norway 
80% 

Egypt  

83% 

Ireland 
83% 

Italy 
73% 

Sources: Market share of search page views, measured by Media Metrix and NetRatings – Aug08 (except Russia – 
Jun 08). 



 . داشتن يك وب سايت بي نظير که هيچكس نتواند آن را پيدا کند جالب نيست
 .موتورهای جستجو ميشود.نكات کليدی باعث يافتن يك سايت توسط 

 



 .عناصر حضور موفقيت آميز در اينترنت

 طرح سايت

 برنامه نويسي سايت

 رعايت کپي رايت

سيستم مديريتي يكپارچه 
 محتوا

(هاست)ميزبان سايت   

 نام دامنه سايت

وب سايت و سيستم 
 مديريت محتوا

بهينه سازی برای  
 موتور جستجو

 بازاريابي آنلاين

کلمات کليدی و 
بهينه سازی محتوا  
 برای موتور جستجو

کمپين ماهانه 
 ايجاد لينك

توسعه ماهانه 
 محتوای جديد

تشخيص ماهانه رتبه 
 در موتورهای جستجو

 ايميل مارکتينگ
مرور نظرات  

 مشتريان

اشتراک عكس  
 وفيلم

 تبليغات آنلاين
ساير تبليغات  

 آنلاين



Crawling & Indexing 

Without links, 
the engines 

might never find 
this page 

How Search Engines Work? 



ORGANIC     VS     PAID 



Key internet marketing strategies 

•Search engine optimisation (SEO)  
- no cost per click (ORGANIC) 

 

•Search engine marketing (SEM)  
- cost per click (PAID) 

 



SEO versus SEM 
 بهینه سازی موتورهای جستجو در مقابل بازاریابی موتورهای جستجو
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Search 
Phrase 

Nr of search 
results 

Organic 
search results 

Paid AdWords ads 



Organic vs. Paid Search 

Organic 

Paid 



Organic vs. Paid Search 

90% of Clicks 

10% of Clicks 





 شانس کلیک در رتبه یک تا ده صفحه جستجوی گوگل



On-Page Seo 
  به آنها سازی بهینه و سئو برای و می نویسید سایت تان در شما که آنچه

  شود می نامیده On Page Seo دارید دسترسی دستی صورت
  عنوان های تگ ،h6 تا h1 های تگ ها، متاتگ کلیدی، کلمات مانند

Title Tagها. 



Off-Page Seo برای بازدیدکننده و ترافیک جذب باعث که فعالیت هایی مجموعه به 
 مثال بطور .می گویند  Off page سئو میشود، سایت یک

 اجتماعی شبکه های در شده تولید مطالب انتشار همچون فعالیتی
 قرار دسته بندی این در می توان را وبلاگ ها در آنها دادن قرار یا و

 به مطالب درج همچون فعالیت هایی می توان ساختار این در .داد
 را غیره و ویروسی ویدئوهای تولید آنلاین، انجمن های در لینک

 .داد قرار نیز



Off-page انواع فعالیتهای  



 مقایسه انواع سئو



Unique Content : 



 بازاريابي ويروسي
  به مشترکان و مشتريان اينترنتي شبکه تبديل با ويروسي بازاريابي

 کنند، مي پخش دهان به دهان را خبرها که عظيمي ماشين
 .دهد مي قرار همه ديد معرض در را شرکت

 معرفي به مشتريان ترغيب از استفاده با شرکت يک تبليغي پيام 
  چشمگيري طور به تواند مي آشنايان و دوستان به شرکت آن

  .يابد افزايش



(ادامه) بازاريابي ويروسي  
  استفاده کار انجام براي خود مشتريان از شرکت واقع در

 فروشنده اختيار بي ، استفاده بار هر با مشتري و کند مي
 .شود مي شرکت محصول

 تعداد به را آن پيام، کنندگان دريافت از زيادي درصد اگر 
 پيام آن ارسال رشد کنند، ارسال خود دوستان از زيادي

  کم تبادل تعداد اگر طبع به و بود خواهد توجه قابل بسيار
  .شد خواهد مواجه شکست با رشد شود،



(ادامه) بازاريابي ويروسي  

  روش اين از ال.او.آ و ميل هات ياهو، جمله از شرکتهايي
  هاي برنامه در پيامهايي طريق از شرکتها اين .کنند مي استفاده

 .کنند مي تبليغ خود براي الکترونيک پست
  پست خدمات توسط که اي نامه هر روش اين اساس بر 

 تبليغاتي پيام حاوي شود، مي صادر شرکتها اين الکترونيک
 با مردم که هايي نامه تعداد به يعني است، مفيدي و مختصر
 اين کنند، مي مبادله هم بين شرکتها اين خدمات از استفاده

   .شود مي توزيع هم پيامها



(ادامه) بازاريابي ويروسي  
  شرکتها اين مستقيم دخالت و فعاليت بدون پيامها اين که آنجا از

 نشاني که افرادي بين مکاتبات تمام در و شود مي توزيع
 منتشر اند، کرده اخذ شرکتها اين از را خود الکترونيک

   .گويند مي راهبردي ويروسي بازاريابي، شيوه اين به شود، مي
 را افراد که است استراتژي هر ويروسي يابي بازار ، ديگر عبارت به

 و کند مي تشويق ديگران به بازاريابي پيام انتقال به
 .است پيام نفوذ و نمايش در ترويجي رشد امکان ايجادکننده

 



(ادامه) بازاريابي ويروسي  

 :دهد مي ارائه بينش دو ويروسي يابي بازار
  تقريباً هاي هزينه با توانند مي بازاريابان آن در که دنيايي :اينکه اول

 .ايجادکنند مشتري صفر معادل
  "کننده مصرف-بازارياب“حالت از ارتباطات که کند مي پيشنهاد :دوم
 واقع، در.شود جا به جا "کننده مصرف -کننده مصرف“طرف به

 بازارياب طريق از ها ايده و محصولات فروش در قدرت بيشترين
 انجام مشتري به مشتري طريق از بلکه گيرد، نمي صورت مشتري به

 .شود مي
 



(ادامه) ويروسي بازاريابي  

  :است يافته محبوبيت روزها اين دليل سه به بازاريابي نوع اين
 .اند کرده حرکت وب سمت به کاملاً اجتماعي هاي شبکه 1-

  شخص هر خانواده اعضاي و دوستان از بزرگي بخش اکنون
 .شود مي متصل آن به زودي به يا است خط روي

 



(ادامه) بازاريابي ويروسي  

 افراد که همانطور .کند مي ايفا را مهمي نقش شبکه تأثير 3-
  بزرگتري گروه با توانند مي آنها کنند، مي نام ثبت بيشتري
 صورت به کل تعداد زودي به و کنند برقرار ارتباط

 .يابد مي افزايش تصاعدي

 



(ادامه) بازاريابي ويروسي  

  هر .است رايگان صورت به تقريبا وب روي بر شخصي تماس 2-
  ارتباط نفر صد با روز يک از کمتر عرض در تواند مي شخص
 توانند مي خود نوبه به نيز نفر صد اين از کدام هر و کند برقرار

 هرم واقع در .سازند برقرار ارتباط ديگر نفر صد از بيش با
   .شود ساخته روز يک مدت در تواند مي ارتباطي

 



(ادامه) بازاريابي ويروسي  

  انجام براي را خود مشتريان زير، راههاي از توانند مي شرکتها
 :برانگيزند شرکت کارهاي

 ارزشمند مفاهيم يا خدمات _

 و حق هاي برنامه يا مسابقه و رقابت شکل در) مالي تشويق _
 ؛(حساب

  تجاري نشان و نام با بودن همراه علت به تشخص احساس _
 شرکت؛

  .( . ...و پستال کارت انيميشن،) سرگرمي _

  

 



(ادامه) بازاريابي ويروسي  



(ادامه) بازاريابي ويروسي  

  روش اين گسترده امکانات از مناسب گيري بهره صورت در
 .برداشته ايد جلو به رو بزرگ قدمي شما الکترونيکي، بازاريابي

  مشتريانتان براي و صرفه با و ارزان شما براي بازاريابي روش اين
  روش همان بازاريابي روش اين .باشد مي جذاب و متنوع

 Word-of-mouth Marketing معروف و قديمي
   مي باشد،



(ادامه) بازاريابي ويروسي  

  دهان به دهان مردم طريق از خوب هاي سرويس که بنحوي
 اين از شرکت يا و سرويس يک که شود مي باعث و ميگردد
 ويروسي، بازاريابي در .بيافزايد خود مشتريان تعداد بر طريق

 به را خود پيام مشتريان، ميان ارتباطات از استفاده با شما
 اين که اي ويژه جايگاه به توجه با .نماييد مي ارسال ديگران

 بازاريابي هاي استراتژي در طولاني ساليان در تبليغ نوع
 .باشيد اعتنا بي آن به نسبت توانيد نمي شما ، است داشته

 



 انواع بازاريابي ويروسي 
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در این حالت افراد تجربیات با کیفیت خود را با : ویروسی ارزشی -1
 .دیگران سهیم می شوند

پس او به  . فرد الف محصولی را امتحان می کند و آن را خوب می یابد
در این . فرد ب می گوید که او نیز این محصول را امتحان کند

حالت محصولات باید به اندازه کافی خوب باشند تا منجر به 
این  "در واقع استفاده از این جمله که . ترغیب افراد شوند

یک  "موضوع را برای دوستان خود به صورت رایگان ارسال کنید
محصول را ویروسی نمی کند، بلکه آنها فقط به استفاده کنند گان  

 .اجازه می دهد تا درباره محصولات خوب با دیگران صحبت کنند
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درس هاي بازاريابي ويروسي که بايد از 
.چالش سطل آب يخ بياموزيم  

  افراد عکس های و ویدیوها از مملو اجتماعی شبکه های روزها این
 خوانندگان مشهور، کارآفرینان سینما، ستارگان مانند مشهوری

  هیجان انگیز چالشی در کشور سراسر در که ست هنرمندانی و
 .کرده اند شرکت « یخ آب سطل چالش » نام به خیرخواهانه و
  واکنش به یا کنید شرکت چالش این در خودتان نمی کند فرقی

  و مطالب حال هر به بخندید، یخ آب به نسبت نزدیکتان دوست
   .هست جا همه در جالب اتفاق این به مربوط ارسال های

  و ویروسی رشد :است بازاریاب هر رویای چالش این محبوبیت
 .کشور سراسر در گسترده توجه جلب
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  مشغول خود به را خیلی ها ذهن و است مطرح بین این در که سؤالی
  تبدیل بزرگ جنبشی به ساده ابتکار این چطور که است این کرده
 را … و زاکربرگ مارک گیتس، بیل مانند مشهوری افراد که شد
 و نامی افراد چنین شده باعث و کرده علاقه مند خود به نیز

 کنند؟ خالی خود سر بر را یخ آب از پر سطل یک مشهوری

  برای پول جمع آوری به که ALS انجمن نفع به یخ آب سطل چالش
 اسکلروزیس بیماری درمان برای راهی یافتن منظور به تحقیق

  برای لازم هزینه های تأمین هم چنین و جانبی آمیوتروفیک
 .است شده ابداع مبتلا بیماران از مراقبت
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 می توانند همگی بازاریابان و تأسیس تازه شرکت های ها، استارتاپ
 .بیاموزند زیادی درس های یخ آب سطل چالش موفقیت از

 و نظام مند سیستم یک توسعه ی و ایجاد دنبال به که افرادی 
  زیر مراحل به است بهتر هستند ویروسی بازاریابی پرقدرت

 :باشند داشته ویژه ای توجه
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:شناسايي هدف يا علت  

 اسکلروزیس بیماری درباره عمومی آگاهی افزایش یخ آب سطل چالش هدف
  این درمان کشف برای تحقیقات هزینه جمع آوری و جانبی آمیوتروفیک

  اولیه انتظارات از بیشتر بسیار چالش این موفقیت اما ست بیماری
 هم شرکت کنندگان و است روشن و ساده هدف .بود آن بنیان گذاران

  .بدهند انجام زیادی تلاش چالش این در شرکت برای نیستند مجبور
 .دو هر یا سر بر یخ آب سطل یک ریختن آنلاین، کمک های اهدای

 وقت معمولاً .مستقیم اند و ساده پیام های عاشق هم امروزی مصرف کنندگان
  برای وب صفحه ی یا خبرنامه کامل، مقاله یک خواندن صرف را زیادی

  .نمی کنند پیام یک درک
 

 .بازاریابان، سادگی بهترین دوست شماست
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 .فرآيند بازاريابي را سرگرم کننده و آسان کنيد

 عاشقش که مشهوری فرد ببینید که نیست این از جالب تر چیز هیچ 
  علت به بعد و بریزد خود سر بر را یخ آب از پر سطلی هستید

  اینترنت .بکشد جیغ یا بزند خشکش ماهیچه ها ناگاهانی انقباض
  شرکت که است شده افرادی خنده دار بعضاً و جالب فیلم های از پر
 .پذیرفته اند را چالش این در
  خود مخاطبان برای کنید سعی پس .دارند دوست را خندیدن مردم

 اگر .ببرند لذت آن مشاهده ی از که کنید تهیه تصاویری یا فیلم
 پرنشاط را خود خدمات و محصولات به مربوط ابعاد همه ی بتوانید

 ارتباط شما خدمات با احساسی و انسانی سطح یک در افراد کنید
 چندان دو آن ها عمیق تر و بیشتر تعامل امکان و می کنند برقرار
 .شد خواهد

 
 

143 



 .فرآيند خود را مستقيم و بي واسطه کنيد 

  تنها می پذیرند را ALS یخ آب سطل چالش در شرکت که افرادی
 .دهند انجام را کار این که دارند وقت ساعت 24

  را انتظار زمان است بهتر کنید شکوفا را خود ایده های می خواهید اگر
 الاجل ضرب یک تعیین با .کنید حرکت جلو به سرعت به و کوتاه

  و آورد خواهید دست به را عمل ابتکار ویژه پیشنهادی و منطقی
 .داد خواهید افزایش را مشتری خرید احتمال
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 .قدرت ضرب و تكثير را درک کنيد

  نفر سه کدام هر که می خواهد خود شرکت کنندگان از  ALS چالش
  اثرگذاری ساده عمل همین و کنند دعوت چالش این به نیز را دیگر

 .داد خواهد افزایش چشم گیری طرز به را آن پایانی نتیجه و
  کنید فراهم را شرایطی ابتکاری طرحی از استفاده با امکان، صورت در

 و کنند برقرار ارتباط شما خریداران دیگر با بتوانند مشتری هایتان تا
 .بگذارند اشتراک به یکدیگر با را خود خرید تجربه ی لذت

  نام جایگاه تقویت و اعتبار افزایش بازاریابان دستاورد بزرگ ترین
 .است مشتریان و خریداران بین در شرکت یک تجاری
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 .اشتراک گذاري در پلت فرم هاي مختلف 

 مختلف اجتماعی شبکه های در ALS یخ آب سطل چالش اخبار
 اشتراک به یوتیوب و اینستاگرام توییتر، بوک، فیس نظیر

 .شد گذاشته
 بهتر دارید، اعتقاد خود ویروسی بازاریابی کمپین و ایده به اگر

  محصولات جدید رسانی های روز به اشتراک گذاری به است
  آسان مشتریانتان برای مختلف اجتماعی شبکه های در را خود
  به توجه عدم برای بهانه ای و دلیل هیچ مردم به .کنید

 .ندهید خود خدمات و محصولات
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به شرکت کنندگان شانس بهره مندي از يك احساس خوب 
 .را بدهيد

 بهتری احساس شرایطش و خود درباره کمی دارد دوست کسی هر
  دلیل یک برای مالی کمک های یخ آب سطل چالش .باشد داشته

 این حجم و بزرگی از نظر صرف و می دهد افزایش را پزشکی
 بیماران به کردن کمک خاطر به شرکت کنندگان مالی، کمک های

 .داشت خواهند خود درباره بهتری احساس نیازمند
  یکپارچگی و وحدت احساس ایجاد باعث چالش این علاوه، به

  شدن همسو و مثبت احساسات اشتراک گذاری به شرکت کنندگان،
 .می شود واحد هدف یک به رسیدن برای ثروتمند و مشهور افراد با
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  برای فرصتی خاص ابتکاری طرح یک توسعه و ایجاد با کنید سعی
  برای مناسب بستری کردن فراهم و عاطفی ارتباط شکل گیری

 .کنید فراهم سازمان با مشتریان تعامل و گفتگو
  به خود دوستان با را آن لطفاً بود مفید شما برای مقاله این اگر

 .بگذارید اشتراک
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