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 ماركتينگ چيست و چرا اهميت دارد؟ 

 

عنوان يك رشته  وكارها در دنياي مدرن است كه به ماركتينگ يا بازاريابي، يكي از اركان اساسي موفقيت كسب
كند. ماركتينگ فرآيندي است  ها و مشتريان ايفا مي علمي و كاربردي، نقش كليدي در ايجاد ارتباط بين سازمان

ها خلق شوند تا ارزشي براي آن ني و برآورده مي بيهاي مشتريان شناسايي، پيشكه از طريق آن، نيازها و خواسته
اي گسترده از  شده و در عين حال، سودآوري پايداري براي سازمان به ارمغان آيد. اين فرآيند شامل مجموعه 

گذاري، توزيع،  هاي قيمت كننده، توسعه محصول، استراتژي ها، از جمله تحقيقات بازار، تحليل رفتار مصرف فعاليت
رتباطات يكپارچه بازاريابي است. برخلاف تصور رايج كه ماركتينگ را صرفاً به تبليغات يا فروش  تبليغات و ا
كند، اين حوزه يك سيستم پويا و چندوجهي است كه با تركيب علم، داده، روانشناسي و خلاقيت،  محدود مي 

 .كند روابطي پايدار و سودمند بين برند و مشتريان ايجاد مي 

ها از طريق خلق،  كتينگ فرآيندي اجتماعي و مديريتي است كه طي آن، افراد و سازماندر تعريف علمي، مار
دهنده عمق و  پردازند. اين تعريف نشانهاي خود و ديگران مي ارائه و تبادل ارزش، به رفع نيازها و خواسته 

جامعه دارد.   گستردگي ماركتينگ است كه فراتر از تعاملات تجاري، تأثيرات عميقي بر فرهنگ، اقتصاد و 
هايي است كه  هاي بازار و طراحي استراتژي كننده، تحليل داده ماركتينگ موفق نيازمند درك دقيق رفتار مصرف 

راستا با اهداف سازمان و انتظارات مشتريان باشند. در عصر حاضر، كه رقابت در بازارها به اوج خود رسيده و  هم
اند، ماركتينگ به ابزاري استراتژيك تبديل  سرعت تغيير داده به كنندگان را هاي ديجيتال رفتار مصرف فناوري 

 .وكار را تعيين كند تواند سرنوشت يك كسب شده كه مي 

 وكارهااهميت ماركتينگ در موفقيت كسب 

ها در بازارهاي  وكارها حياتي است و نقشي محوري در رشد و بقاي آن ماركتينگ به دلايل متعددي براي كسب 
 :شودتر اين دلايل پرداخته مي ند. در ادامه، به بررسي دقيق كرقابتي ايفا مي 

 شناخت عميق مشتريان و بازارها

يكي از وظايف اصلي ماركتينگ، درك عميق نيازها، ترجيحات و رفتارهاي مشتريان است. اين شناخت از طريق  
هاي فروش و رفتار  ده ها، تحليل دا هاي كمي (مانند نظرسنجي آيد كه شامل روش تحقيقات بازار به دست مي 

هاي كانوني) است. براي مثال، شركت آمازون با استفاده از  هاي عميق و گروه آنلاين) و كيفي (مانند مصاحبه 
دهد كه  اي ارائه مي شدهسازيهاي خريد مشتريان، پيشنهادهاي شخصي هاي پيشرفته و تحليل داده الگوريتم 

توجهي افزايش  طور قابل را به  (Conversion Rate) نرخ تبديل بخشد، بلكه تنها تجربه خريد را بهبود مينه 
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دهد تا محصولات و خدمات خود را دقيقاً با نيازهاي مشتريان  ها امكان مي ها به سازمان داده است. اين نوع تحليل 
 .هماهنگ كنند، كه نتيجه آن افزايش رضايت و وفاداري مشتري است

كند. اين حوزه به بررسي عواملي مانند  شناخت مشتريان ايفا مي روانشناسي ماركتينگ نيز نقش مهمي در 
پردازد. به عنوان نمونه، شركت اپل با  گيري مشتريان مي ها و فرآيندهاي تصميم ها، نگرش ادراك، انگيزه 

تنها نيازهاي كاربردي مشتريان را برآورده  كند كه نه گيري از اصول روانشناختي، محصولاتي طراحي مي بهره
كنند. اين  نند، بلكه با طراحي مينيمال و تجربه كاربري ساده، حس تعلق و افتخار را در مشتريان ايجاد مي كمي 

تنها يك شركت فناوري، بلكه نمادي از يك سبك زندگي باشد كه مشتريان را به  رويكرد باعث شده كه اپل نه 
 .داردخود وفادار نگه مي 

 تمايز در بازار رقابتي 

وكارهاست. ماركتينگ با  هاي كسبترين چالش شده امروزي، تمايز از رقبا يكي از بزرگ عدر بازارهاي اشبا
فرد در ذهن  كند تا هويتي منحصربه ، به برندها كمك مي (Positioning) يابياستفاده از مفهوم جايگاه

با رقباست كه  يابي به معناي خلق تصويري خاص و متمايز از برند در مقايسه مشتريان ايجاد كنند. جايگاه 
هاي اجتماعي يا تجربه مشتري شكل گيرد. براي مثال، شركت تسلا با  تواند بر اساس كيفيت، نوآوري، ارزش مي 

عنوان پيشگام خودروهاي الكتريكي معرفي كرده است.  تمركز بر نوآوري، پايداري و فناوري پيشرفته، خود را به 
هاي  سازان متمايز كرده، بلكه مشتريان را به سمت ارزش تنها تسلا را از ديگر خودرويابي نه اين جايگاه

 .هاي پيشرفته سوق داده استمحيطي و فناوري زيست

شود، بلكه شامل تجربه كلي مشتري در تمام نقاط تماس با برند، از  تمايز تنها به محصول يا خدمات محدود نمي 
ن با ارائه خدماتي مانند ارسال سريع،  كالا در ايرا لحظه آگاهي تا خدمات پس از فروش، است. شركت ديجي 

اي متمايز براي مشتريان خود ايجاد كرده و در بازار تجارت  هاي هدفمند، تجربه پشتيباني قوي و تخفيف 
هاي صرفاً قيمتي فراتر  كند تا از رقابتوكارها كمك مي الكترونيك ايران پيشرو شده است. اين نوع تمايز به كسب 

 .اي مشتريان خلق كنند رفته و ارزشي پايدار بر

 ايجاد وفاداري در مشتريان 

تنها ترين نتايج ماركتينگ موفق است. ايجاد روابط بلندمدت با مشتريان نه وفاداري مشتري يكي از مهم 
كند.  دهد، بلكه جريان درآمدي پايداري براي سازمان فراهم مي هاي جذب مشتري جديد را كاهش مي هزينه 

شده، وفاداري  سازيهاي مثبت، خدمات پس از فروش قوي و تعاملات شخصيتجربه ماركتينگ از طريق ارائه 
هاي خود و ارائه برنامه  كند. براي مثال، استارباكس با ايجاد فضايي صميمي در فروشگاهمشتريان را تقويت مي 

يان امكان  ، مشتريان را به خريد مكرر تشويق كرده است. اين برنامه به مشترStarbucks Rewards وفاداري
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مند شوند، كه نتيجه آن افزايش  ها و پيشنهادهاي ويژه بهره دهد با هر خريد امتياز جمع كنند و از تخفيف مي 
 .نرخ بازگشت مشتريان است

 

تريپ) توانسته است پايگاه  فود و اسنپهاي منظم و خدمات متنوع (مانند اسنپدر ايران، اسنپ با ارائه تخفيف
تنها به  كنند. اين وفاداري نه طور مستمر از خدمات اين پلتفرم استفاده مي اد كند كه به مشتريان وفاداري ايج

 .كند دهان، مشتريان جديدي را نيز جذب مي به كند، بلكه از طريق تبليغات دهان افزايش درآمد كمك مي 
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 افزايش فروش و سودآوري 

هاي تبليغاتي خلاقانه و  گذارد. كمپين وكارها تأثير مي كسبطور مستقيم بر فروش و سودآوري  ماركتينگ به 
 طور چشمگيري بهبود بخشند. به عنوان مثال، كمپينتوانند تقاضا را افزايش داده و فروش را به هدفمند مي 

"Share a Coke"  شد، با ايجاد ارتباط احساسي با  ها چاپ مي شركت كوكاكولا، كه در آن نام افراد روي بطري
درصد افزايش داد. اين   7ان، تعامل اجتماعي را تقويت كرد و فروش اين شركت را در چندين كشور تا مشتري

توجهي به همراه داشته  تواند نتايج مالي قابلكمپين نشان داد كه چگونه يك ايده ساده با اجراي خلاقانه مي 
 .باشد 

 

ها نيز فروش را افزايش  استفاده از داده  سازي تجربه مشتري و علاوه بر تبليغات، ماركتينگ از طريق بهينه 
،  (Recommendation Algorithms) گرهاي توصيه دهد. براي مثال، نتفليكس با استفاده از الگوريتم مي 

كند. اين  ها را به تماشاي بيشتر تشويق مي دهد كه آناي به كاربران ارائه مي شدهسازيمحتواي شخصي 
توجهي بهبود  طور قابلرا افزايش داده، بلكه درآمد اشتراك اين شركت را به تنها نرخ حفظ مشتري استراتژي نه 

 .بخشيده است
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 مديريت تصوير برند 

دهي و مديريت تصوير برند در ذهن مشتريان دارد. تصوير برند، ادراكي است كه  ماركتينگ نقش كليدي در شكل
ها هاي خريد آن گيري تأثير عميقي بر تصميم تواند مشتريان از يك سازمان، محصولات يا خدمات آن دارند و مي 

شود. به  داشته باشد. اين فرآيند از طريق تبليغات، روابط عمومي، محتواي ديجيتال و تعاملات اجتماعي انجام مي 
و حمايت از ورزشكاران برجسته مانند مايكل جردن، خود را   "Just Do It" عنوان نمونه، شركت نايك با شعار

تنها فروش نايك را  معرفي كرده كه نماد انگيزه، موفقيت و عملكرد است. اين تصوير برند نه   عنوان برنديبه 
  .افزايش داده، بلكه آن را به يك نماد فرهنگي تبديل كرده است

 

عنوان يك برند  بندي جذاب، خود را به در سطح محلي، زعفران گليران در ايران با تمركز بر كيفيت بالا و بسته 
اي كسب كند.  المللي جايگاه ويژه بازار زعفران معرفي كرده و توانسته است در بازارهاي داخلي و بين ممتاز در 

  .دهد مديريت صحيح تصوير برند اعتماد مشتريان را جلب كرده و ارزش بلندمدت سازمان را افزايش مي 
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 تكامل ماركتينگ: از گذشته تا عصر ديجيتال 

ت عميقي شده است كه هر مرحله از اين تكامل تحت تأثير شرايط  ماركتينگ در طول تاريخ دستخوش تحولا
 :اقتصادي، اجتماعي و فناوري زمان خود شكل گرفته است

ها بود. تقاضا ): در اين دوره، تمركز اصلي بر توليد انبوه و كاهش هزينه 20تا اوايل قرن   19دوره توليد (قرن 
شد. به عنوان  هاي پيچيده بازاريابي احساس نميه استراتژي براي محصولات از عرضه پيشي گرفته بود و نيازي ب 

، بازار را تسخير كرد، زيرا مشتريان به  T قيمت مانند مدلمثال، شركت فورد با توليد انبوه خودروهاي ارزان 
 .صرفه بودند بهدنبال محصولات در دسترس و مقرون 

هاي فروش روي آوردند تا  غات و تكنيك ها به تبلي): با افزايش رقابت، شركت 1950- 1920دوره فروش ( 
محصولاتي كه از قبل توليد شده بودند را به مشتريان بفروشند. اين دوره بر متقاعدسازي مشتريان متمركز بود،  

راستا نبود. اين رويكرد به تدريج با انتقاد مواجه شد، زيرا مشتريان  ها همحتي اگر محصول با نيازهاي واقعي آن 
 .يشتري بودند به دنبال ارزش ب

ها به اهميت درك نيازهاي مشتريان پي  ): با پيشرفت تحقيقات بازار، شركت 1980-1950محوري ( دوره مشتري 
ها شروع به  يابي در اين دوره رواج يافت. سازمانگذاري و جايگاهبندي بازار، هدف بردند. مفاهيمي مانند بخش 

دهنده گذار  اي مختلف مشتريان مناسب بودند، كه نشان هطور خاص براي گروه طراحي محصولاتي كردند كه به 
 .محوري بوداز توليدمحوري به مشتري 

به بعد): با شدت گرفتن رقابت، تمركز به ايجاد روابط بلندمدت با مشتريان معطوف شد.   1990دوره روابط ( 
، به ابزارهاي كليدي  هاي تخفيفهاي وفاداري، مانند كارتو برنامه  (CRM) هاي مديريت روابط مشتريسيستم

 .بود (Customer Lifetime Value) تبديل شدند. هدف اين دوره، افزايش ارزش طول عمر مشتري

طور كامل متحول كرد.  هاي ديجيتال، ماركتينگ را به به بعد): ظهور اينترنت و فناوري  2000دوره ديجيتال (
هاي  هاي اجتماعي و تحليل داده ت در شبكه ، تبليغا(SEO) سازي موتورهاي جستجوابزارهايي مانند بهينه 

تر را فراهم كردند. براي مثال، ردبول با توليد محتواي  سازي گسترده تر و شخصي گيري دقيقبزرگ، امكان هدف 
هايي مانند يوتيوب و اينستاگرام، مخاطبان جوان را به خود جذب كرده و برند خود را  ويديويي جذاب در پلتفرم 

 .ز هيجان و ماجرا معرفي كرده استعنوان نمادي ابه 
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 اصول كليدي ماركتينگ 

هاي اين حوزه را  موفقيت در ماركتينگ به رعايت چند اصل اساسي وابسته است كه پايه و اساس استراتژي
 :دهند تشكيل مي 

و تحليل   (Customer Persona) : استفاده از ابزارهايي مانند پرسوناي مشتريشناخت عميق مشتري
كند. اين شناخت، مبناي  تر نيازها و ترجيحات مشتريان كمك مي هاي رفتاري، به درك دقيقداده 

 .هاي استراتژيك استگيري تصميم 

: محصولات يا خدماتي كه مشكلي را حل كنند يا نيازي را برآورده سازند، ارزش واقعي خلق  خلق ارزش واقعي
صرفه و  بهاي مقرون ها، تجربه هاي محلي به جاي هتل با ارائه امكان اجاره خانه  Airbnb كنند. شركتمي 

 .تر براي مسافران فراهم كرده كه موفقيت آن را تضمين كرده استشخصي

هاي ارتباطي براي دريافت بازخورد و پاسخگويي به مشتريان، اعتماد و تعامل را  : ايجاد كانالارتباط دوطرفه
طور فعال با مخاطبان خود  هاي اجتماعي، مانند توييتر و اينستاگرام، به . برندهاي موفق در شبكه كند تقويت مي 

 .تعامل دارند 

كه برند را از رقبا متمايز   (Unique Selling Proposition) فرد: ارائه يك پيشنهاد فروش منحصربه تمايز
دقيقه يا   30ضمين تحويل پيتزا در با ت Domino's Pizza كند، از اصول اساسي ماركتينگ است. شركت

 .رايگان، خود را از رقبا متمايز كرد
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مانند نرخ تبديل، هزينه جذب مشتري   (KPI) هاي كليدي عملكرد: استفاده از شاخص تحليل و بهبود مستمر
 .كند ها را فراهم مي سازي استراتژي و ارزش طول عمر مشتري، امكان ارزيابي و بهينه 

 ماركتينگ در دنياي امروز  هايها و فرصت چالش

 :هاي متعددي مواجه استها و فرصت ماركتينگ مدرن با چالش

 ها چالش

آوري و  اي براي جمع گيرانه ها در مورد حريم خصوصي، قوانين سخت ها: با افزايش نگراني حريم خصوصي داده 
 .رده استتر كهاي مشتريان وضع شده كه فرآيندهاي ماركتينگ را پيچيده استفاده از داده 

هاي رقابت شديد: ورود مداوم برندهاي جديد به بازار، جلب توجه مشتريان را دشوارتر كرده و نياز به استراتژي 
 .تر را افزايش داده استخلاقانه 

تبليغات مسدودكننده: استفاده گسترده از ابزارهاي مسدودكننده تبليغات توسط كاربران، دسترسي به مخاطبان  
 .هاي جايگزين مانند ماركتينگ محتوا را برجسته كرده استنياز به روش را محدود كرده و 

 هافرصت

كننده، تجربه مشتري را  بينيها و تحليل پيش باتهايي مانند چت هوش مصنوعي و يادگيري ماشين: فناوري 
صنوعي در  هاي مبتني بر هوش مباتدهند. براي مثال، چت ها را افزايش مي بخشند و كارايي كمپينبهبود مي 

 .اند تر كرده هاي تجارت الكترونيك، پاسخگويي به مشتريان را سريع سايتوب

ها، راهي مؤثر براي جذب و حفظ  ها، ويديوها و پادكستماركتينگ محتوا: ارائه محتواي باكيفيت مانند وبلاگ 
مشتريان   با ارائه محتواي آموزشي رايگان، موفقيت چشمگيري در جذب HubSpot مشتريان است. شركت

 .كسب كرده است

هاي جديدي براي تعامل با مشتريان و  تاك و اينستاگرام، فرصت هايي مانند تيك هاي اجتماعي: پلتفرم شبكه
كنند. برندهاي ايراني مانند كاله از اينستاگرام براي معرفي محصولات جديد خود  تبليغات هدفمند فراهم مي 

 .كنند استفاده مي 
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 گيري و راهكارهاي عملينتيجه 

ها، به  ماركتينگ يك علم پويا و چندوجهي است كه با تركيب شناخت عميق مشتريان، خلاقيت و تحليل داده 
 :شودهاي زير ارائه مي كند. براي مديران و دانشجويان، توصيه وكارها كمك ميموفقيت كسب 

هاي آنلاين براي  يا نظرسنجي  Google Forms مانند با تحقيقات بازار شروع كنيد: از ابزارهاي ساده  .1
 .هاي اوليه استفاده كنيد آوري داده جمع

 .هاي خود قرار دهيد محور تدوين كنيد: تجربه مشتري را در مركز استراتژي استراتژي مشتري  .2

آزمايش  هايي مانند گوگل و اينستاگرام را  از ابزارهاي ديجيتال بهره ببريد: تبليغات هدفمند در پلتفرم .3
 .كنيد 

 .ها، عملكرد خود را بهبود دهيد KPI سازي كنيد: با استفاده ازنتايج را تحليل و بهينه  .4

وكارهايي كه از ماركتينگ غافل شوند، شانس كمي براي بقا خواهند داشت.  در دنياي رقابتي امروز، كسب 
 .حوزه استمحور، كليد موفقيت در اين روزرساني مداوم دانش و اتخاذ رويكردي داده به 

 

 هاي عملي: تحول ماركتينگ در برندهاي جهانيمثال

وكار خود اعمال كنيد، بياييد به  براي اينكه تحول ماركتينگ را بهتر درك كنيد و بتوانيد آن را در كسب 
ل  ها بر اساس تجربيات واقعي برندهايي مانند كوكاكولا، اپهاي عملي از برندهاي جهاني نگاه كنيم. اين مثالمثال

كنيم: ابتدا مشكل اصلي كه برند با آن روبرو  اي بررسي مي اند. هر مثال را با ساختار ساده و نايك انتخاب شده 
هاي عملي و نتايج)، و  بود، سپس راهكار ماركتينگ كه اتخاذ كرد، دليل استفاده از اين راهكار (با تمركز بر جنبه 

د در موقعيت مشابه استفاده كنيد. اين ساختار به شما كمك  توانستيدر نهايت راهكارهاي پيشنهادي ديگر كه مي 
دهند چگونه  ها نشان مي تر ياد بگيريد و مستقيماً در شركت خود پياده كنيد. مثال كند تا مطالب را راحت مي 

هاي مدرن (مانند ديجيتال و روابط مشتري)  هاي اوليه (مانند تمركز روي فروش) به دوره ماركتينگ از دوره 
 .يافته استتحول 

 تحول ماركتينگ در كوكاكولا (از دوره فروش به دوره ديجيتال و روابط مشتري): ١مثال 

، كوكاكولا با رقابت شديد از برندهاي نوشابه مانند پپسي روبرو بود و  )١٩٥٠-١٩٢٠هاي اوليه (مشكل: در دهه 
به بعد)، مشكل اصلي   ٢٠١٠مدرن (فروش محصولاتش بيشتر بر اساس دسترسي فيزيكي بود، اما در دوره  

داد و برند را قديمي  كاهش تعامل مشتريان جوان بود، زيرا نسل جديد كمتر به تبليغات سنتي علاقه نشان مي
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ديد. علاوه بر اين، فروش در برخي بازارها راكد شده بود و نياز به ايجاد ارتباط احساسي براي افزايش وفاداري  مي 
 .وجود داشت

هاي محبوب افراد  اندازي كرد، كه در آن نام راه  ٢٠١١را در سال   "Share a Coke" اكولا كمپينراهكار: كوك
شد (ابتدا در استراليا و سپس جهاني). اين كمپين از دوره فروش (تبليغات مستقيم) به  ها چاپ مي روي بطري 

هاي  گذاري عكس ان به اشتراكهاي اجتماعي براي تشويق مشتريدوره ديجيتال تحول يافت، با استفاده از شبكه 
سايت براي  هاي موبايل و وب همچنين، اپليكيشن .ShareACoke# شده با هشتگسازيهاي شخصي بطري 

 .ها اضافه شد تا تعامل افزايش يابد جستجوي نام 

بازار  سازي را به عنوان ابزار اصلي انتخاب كرد، زيرا تحقيقات دليل استفاده از اين راهكار: اين راهكار شخصي 
داد مشتريان جوان به تجربيات شخصي و اجتماعي علاقه دارند (بر اساس روانشناسي ماركتينگ، ايجاد  نشان مي 

درصد افزايش    ٧دهد). نتيجه عملي: فروش در برخي كشورها تا حس تعلق احساسي وفاداري را افزايش مي 
د، و برند را از تصوير قديمي به مدرن  ميليون پست ايجاد كر  ٢٥هاي اجتماعي بيش از  يافت، تعامل در شبكه 

ها) اما بازدهي بالا داشت، زيرا مشتريان  ها روي بطري تبديل كرد. اين راهكار هزينه نسبتاً كمي داشت (چاپ نام 
 .دهان)بهكننده تبديل شدند (تبليغات دهان خودشان به تبليغ 

هاي اجتماعي هاي مشابه در شبكه از كمپين توانيد راهكارهاي پيشنهادي ديگر: اگر بودجه محدودي داريد، مي
با جوايز   (User-Generated Content) استفاده كنيد، مانند دعوت مشتريان به ايجاد محتواي كاربرساز
 سازي محصولات، يا استفاده از واقعيت افزودهكوچك. راهكار جايگزين: همكاري با اينفلوئنسرها براي شخصي 

(AR)  هاي شخصي). اين  اد تجربيات تعاملي (مانند اسكن بطري براي ديدن پيام ها براي ايجدر اپليكيشن
بندي  وكار كوچك خود آزمايش كنيد، مثلاً با چاپ نام مشتريان روي بسته توانيد در كسبراهكارها را مي 

 .محصولات غذايي

 محوري به دوره ديجيتال و تمايز برند)تحول ماركتينگ در اپل (از دوره مشتري : ٢مثال 

روبرو بود كه بازار كامپيوترهاي شخصي   IBM هايي مانند ، اپل با رقابت شديد از شركت ١٩٨٠شكل: در دهه م
ها را پيچيده  تر بودند و مشتريان معمولي آن را تسخير كرده بودند. مشكل اصلي اين بود كه محصولات اپل گران 

هاي هوشمند  شده گوشي ايز در بازار اشباع به بعد)، چالش حفظ تم ٢٠٠٠ديدند، در حالي كه در دوره مدرن ( مي 
تر مانند سامسونگ فروش بيشتري داشتند و اپل نياز به ايجاد وفاداري احساسي  بود، جايي كه برندهاي ارزان 

 .داشت

اندازي كرد و سپس در دوره ديجيتال، آن را با  راه  ١٩٩٧را در سال  "Think Different" راهكار: اپل كمپين
هاي اخير، از  تحول داد. در سال  (App Store و iPhone ،iPad مانند ) ستم يكپارچهتمركز روي اكوسي
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ماركتينگ ديجيتال مانند ويديوهاي تبليغاتي احساسي در يوتيوب و اينستاگرام استفاده كرد، كه محصولات را نه  
استور را به فضايي  هاي اپل دهد. همچنين، فروشگاهبه عنوان ابزار فني، بلكه بخشي از سبك زندگي نشان مي 

 .تجربي تبديل كرد تا مشتريان بتوانند محصولات را لمس كنند 

داد  كننده نشان مي دليل استفاده از اين راهكار: اين راهكار بر تمايز احساسي تمركز كرد، زيرا تحليل رفتار مصرف 
ل روانشناسي، ايجاد  مانند كه حس خلاقيت و نوآوري بدهند (بر اساس اصومشتريان به برندهايي وفادار مي

  ٢بيش از  ٢٠٠٧از سال  iPhone كند). نتيجه عملي: فروش گيري خريد را آسان مي هويت برند قوي تصميم 
ميليارد دلار افزايش يافت، و وفاداري مشتريان (با نرخ    ٣٠٠ميليارد دستگاه رسيد، ارزش برند اپل به بيش از 

ها) براي  ود زيرا از فناوري موجود (مانند اپليكيشندرصدي) ايجاد شد. اين راهكار عملي ب ٩٠بازگشت 
 .هاي تبليغاتي را با بازدهي بالا توجيه كردسازي استفاده كرد و هزينه شخصي

در   (Storytelling) سراييتوانيد از داستان وكارهاي كوچك، ميراهكارهاي پيشنهادي ديگر: براي كسب 
انند ويديوهاي كوتاه از مشتريان راضي. راهكار جايگزين: ايجاد  هاي اجتماعي استفاده كنيد، مسايت يا شبكه وب

هاي شخصي، يا همكاري با  اكوسيستم كوچك، مانند اپليكيشن اختصاصي براي مشتريان وفادار با تخفيف 
ها را با بودجه كم شروع كنيد، مثلاً با  دانان). اين روش هاي خلاقانه (مانند اپل با موسيقي هنرمندان براي كمپين 

 .يك ويديو ساده در اينستاگرام

 تحول ماركتينگ در نايك (از دوره روابط به دوره ديجيتال و پايداري) : ٣مثال 

ها كه تصوير  ، نايك با انتقادهاي اجتماعي روبرو بود، مانند اتهامات كار كودك در كارخانه١٩٩٠مشكل: در دهه 
به بعد)، چالش رقابت با برندهايي مانند   ٢٠١٠مدرن (دار كرد و فروش را كاهش داد. در دوره برند را خدشه 

 .آديداس بود كه روي پايداري تمركز داشتند، و نايك نياز به بازسازي تصوير و افزايش تعامل با نسل جوان داشت

شروع كرد و آن را در دوره ديجيتال تحول داد، با تمركز   ١٩٨٨را در سال  "Just Do It" راهكار: نايك كمپين
تاك، حمايت از ورزشكاران متنوع (مانند كالين كاپرنيك در كمپين  روي محتواي ويديويي در اينستاگرام و تيك 

 Nike Training و ادغام پايداري (مانند استفاده از مواد بازيافتي در محصولات). همچنين، اپليكيشن) ٢٠١٨

Club اندازي كردا براي تعامل مستقيم با مشتريان راه ر. 

دليل استفاده از اين راهكار: اين راهكار بر روابط احساسي و مسئوليت اجتماعي تمركز كرد، زيرا تحقيقات نشان  
هاي اجتماعي مانند عدالت و پايداري را حمايت كنند (بر  داد نسل جوان به برندهايي وفادار است كه ارزش مي 

كند). نتيجه عملي: فروش نايك پس از كمپين  پنداري ايجاد مي نشناسي، اين رويكرد حس همذات اساس روا
ميليون فالوور ايجاد كرد، و برند را از   ١٠٠هاي اجتماعي بيش از  درصد افزايش يافت، تعامل در شبكه  ٣١ ٢٠١٨
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ستاگرام براي انتشار محتوا استفاده  هاي رايگان مانند اينبحران خارج كرد. اين راهكار عملي بود زيرا از پلتفرم 
 .كرد و محصولات پايدار را به فروش مستقيم تبديل كرد

هاي مسئوليت اجتماعي شروع كنيد،  راهكارهاي پيشنهادي ديگر: اگر با بحران تصوير روبرو هستيد، از كمپين 
 مانند ) هاي آنلاينش مانند حمايت از رويدادهاي محلي. راهكار جايگزين: ايجاد محتواي كاربرساز با چال

#JustDoItChallenge)ها را در  سرايي. اين روش ، يا همكاري با اينفلوئنسرهاي محلي براي داستان
  .هاي اجتماعيخود اعمال كنيد، مثلاً با حمايت از ورزشكاران محلي در شبكه  وكاركسب
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 شناخت مشتريان و بازارها

ها هاي شركت هاي اصلي موفقيت در ماركتينگ است كه به مديران و تيم شناخت مشتريان و بازارها يكي از پايه 
طور مؤثر تخصيص دهند. در اين فصل،  اي بگيرند و منابع خود را به هاي هوشمندانه گيري كند تا تصميم كمك مي 

گيري  كتينگ، عوامل روانشناختي در تصميم هاي تحقيقات بازار، روانشناسي مارطور كامل به بررسي روش به 
پردازيم. هدف اين فصل آموزشي است تا شما بتوانيد اين  مشتريان، بازارهاي تجاري و رفتار خريد سازماني مي 

  محصولات   توسعه تبليغاتي، هايكمپين   طراحي براي مثلاً –مفاهيم را مستقيماً در محل كار خود اعمال كنيد  
كنيم تا مطالب كاربردي و  هاي واقعي و راهكارهاي عملي استفاده مي ل مثا  از ما. شتري م تجربه  بهبود يا جديد 

اي (براي وضوح بيشتر) و پيشنهادهاي  ها، جداول مقايسه قابل اجرا باشند. هر بخش را با توضيحات مفصل، مثال 
ايد، نگران  ينگ نداشته اي از ماركتبريم. اگر در گذشته تجربه وكارهاي كوچك و بزرگ پيش مي عملي براي كسب 

كند تا بتوانيد تحقيقات بازار را خودتان شروع كنيد و رفتار  گام شما را هدايت مي بهنباشيد؛ اين فصل گام 
 .مشتريان را تحليل كنيد 

 هاي تحقيقات بازار: كمي و كيفي روش 

مشتريان، رقبا و بازار  آوري، تحليل و تفسير اطلاعات در مورد تحقيقات بازار فرآيندي سيستماتيك براي جمع 
هاي بيني كنند و استراتژي كند تا نيازها را شناسايي كنند، روندها را پيشها كمك مياست كه به شركت 
ها بر اساس حدس و گمان خواهد بود كه اغلب  گيري سازي كنند. بدون تحقيقات بازار، تصميمماركتينگ را بهينه 

شود، و هر كدام ابزارها و  و دسته اصلي كمي و كيفي تقسيم مي شود. تحقيقات بازار به د به شكست منجر مي 
دهيم، با تمركز روي اينكه چگونه  طور كامل توضيح مي كاربردهاي خاص خود را دارند. در ادامه، هر روش را به 

 .هاي عمليها را در شركت خود پياده كنيد، همراه با مزايا، معايب و گام توانيد آن مي 

گيري و تعميم به  هاي عددي و آماري تمركز دارند كه قابل اندازه آوري داده ها بر جمع وش هاي كمي: اين ر روش 
چند درصد مشتريان محصول ما را ترجيح  "تر هستند. هدف اصلي، پاسخ به سؤالاتي مانند جمعيت بزرگ 

لاين،  هاي آناست. ابزارهاي رايج شامل نظرسنجي "شود؟بيني مي چه ميزان فروش پيش"يا  "دهند؟مي 
 .هاي فروش هستند هاي ساختارمند و تحليل داده پرسشنامه

گيري رضايت  هاي كمي براي اندازه تواند از نظرسنجي براي مثال، يك شركت توليدكننده لوازم الكترونيكي مي 
 :هاي عملي براي اجراي تحقيقات كمي در شركت شمامشتريان استفاده كند. گام 

رضايت مشتريان از خدمات پس از  "خواهيد بدانيد، مثلاً چيزي را مي تعريف مسئله: مشخص كنيد چه  .1
 "فروش چقدر است؟

www.takbook.com



براي  يا پرسلاين  SurveyMonkey  يا Google Forms طراحي ابزار: از ابزارهاي رايگان مانند  .2
 .استفاده كنيد )  ١٠تا   ١ايجاد پرسشنامه با سؤالات بسته (مانند مقياس  

-١٠٠سايت شركت به حداقل  هاي اجتماعي يا وب ز طريق ايميل، شبكه آوري داده: پرسشنامه را اجمع .3
 .مشتري ارسال كنيد تا نتايج معتبر باشند   ٢٠٠

براي محاسبه ميانگين، درصد و روندها استفاده كنيد.   Excel افزارهاي ساده مانند تحليل داده: از نرم  .4
انيد روي تقويت نقاط قوت تمركز  تورا نشان دهند، مي   ٨درصد مشتريان رضايت بالاي   ٧٠مثلاً اگر 

 .كنيد 

بيني  ها براي پيش توانيد از آن هاي كمي دقيق، قابل تكرار و آسان براي تحليل آماري هستند. مثلاً مي مزايا: داده 
 .فروش استفاده كنيد 

 .ها سطحي باشند دهند و ممكن است پاسخها عمق احساسات مشتريان را نشان نمي معايب: اين روش 

 :هاي كمي و كيفي (براي وضوح بيشتر)يسه روش جدول مقا

    جنبه مقايسه  روش كيفي  روش كمي 

  هدف اصلي  درك عميق و كاوشي (مثل دلايل نارضايتي) سازي (مثل درصد رضايت) گيري و كمي اندازه

  ابزارها مصاحبه، گروه كانوني، مشاهده هاي فروش نظرسنجي، پرسشنامه، داده 

  حجم نمونه  نفر) براي عمق ٣٠-١٠كوچك (  براي تعميمبزرگ (صدها نفر) 

  تحليل  ها، الگوها)كيفي (تم  آماري (ميانگين، رگرسيون) 

  كاربرد عملي  توسعه محصول جديد، بهبود تجربه مشتري  گيري سهم بازار بيني فروش، اندازه پيش

ها بر درك عميق احساسات، نظرات و تجربيات مشتريان تمركز دارند و به سؤالاتي  هاي كيفي: اين روش روش 
هاي  دهند. ابزارهاي رايج شامل مصاحبه پاسخ مي "دهند؟چرا مشتريان محصول رقيب را ترجيح مي "مانند 

رفتار مشتريان (مانند بازديد از  مشتري براي بحث) و مشاهده  ١٠-٦هاي كانوني (جلسات گروهي با عميق، گروه 
 .فروشگاه و ثبت رفتار خريد) هستند 

 :هاي عملي براي اجراي تحقيقات كيفي در شركت شماگام

 .نفر) دعوت كنيد كه نماينده گروه هدف باشند  ١٥-١٠انتخاب نمونه: از مشتريان فعلي يا بالقوه (مثلاً   .1

يا   "كند؟در مورد محصول ما شما را ناراحت مي  چه چيزي "طراحي سؤالات: سؤالات باز بپرسيد، مانند  .2
 "كنيد؟چگونه تجربه خريد خود را توصيف مي "
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هاي آنلاين  براي گروه  Zoom آوري داده: جلسات را ضبط كنيد (با اجازه) و از ابزارهايي مانند جمع .3
 .استفاده كنيد 

اشاره   "يچيدگي فرآيند خريد پ"ها را شناسايي كنيد، مثلاً اگر چندين مشتري به تحليل: الگوها و تم  .4
 .تر كنيد سايت را سادهتوانيد وب كنند، مي 

كنند، مانند كشف نيازهاي پنهان  هاي نوآورانه ايجاد مي دهند و ايده هاي كيفي عمق بيشتري ارائه مي مزايا: روش 
 .مشتريان

 .بر استمعايب: نتايج كمتر قابل تعميم هستند و تحليل زمان 

د تركيب كمي و كيفي است (روش تركيبي). مثلاً ابتدا با نظرسنجي كمي رضايت كلي را  در عمل، بهترين رويكر
هاي بزرگ مانند گوگل  اندازه بگيريد، سپس با مصاحبه كيفي دلايل آن را كاوش كنيد. اين روش در شركت 

  در  كانوني هايگروه   از  كم، بودجه  با مثلاً  –وكارهاي كوچك نيز قابل اجراست شود و براي كسب استفاده مي 
 .كنيد   استفاده لايو  اينستاگرام  يا تلگرام

 كنندهروانشناسي ماركتينگ و رفتار مصرف 

اي از ماركتينگ است كه به بررسي چگونگي تأثير عوامل روانشناختي بر رفتار خريد  روانشناسي ماركتينگ شاخه 
گيرند، چگونه  مشتريان تصميم به خريد مي كند تا بفهميد چرا پردازد. اين حوزه به شما كمك مي مشتريان مي 

كننده (يعني  توانيد وفاداري ايجاد كنيد. درك رفتار مصرفگذارد و چطور مي ها تأثير مي تبليغات بر آن 
كنند) كليدي براي طراحي  فرآيندهايي كه افراد براي انتخاب، خريد و استفاده از محصولات طي مي 

پردازيم  كننده مي هاي اصلي رفتار مصرف طور آموزشي به بررسي مدل به  هاي موفق است. در اين بخش، استراتژي 
 .ها را در محل كار اعمال كنيد دهيم چگونه آن و نشان مي 

هاي خارجي (مانند تبليغات) و  است: محرك  "پاسخ-محرك "كننده بر اساس مدل مدل اصلي رفتار مصرف 
 :گذارند. عوامل كليدي شاملگيري تأثير مي داخلي (مانند نيازهاي شخصي) بر تصميم 

  هاي مرجع (مانند خانواده يا دوستان) كه بر ترجيحات  عوامل فرهنگي: فرهنگ، طبقه اجتماعي و گروه
شود مشتريان به نظر خانواده در  محوري باعث مي گذارند. مثلاً در ايران، فرهنگ خانواده خريد تأثير مي 

 .خريد اهميت دهند 

 هاي اجتماعي و رهبران نظر (اينفلوئنسرها). براي مثال، در  ن، شبكه عوامل اجتماعي: تأثير همسالا
 .تواند خريد را تحريك كند هاي دوستان در مورد يك محصول مي اينستاگرام، ديدن پست 
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 عوامل شخصي: سن، شغل، سبك زندگي و شخصيت. مثلاً نسل Z  به بعد) به   ١٩٩٧(متولدين
 .ارند محصولات پايدار و ديجيتال علاقه بيشتري د

  كنيمعوامل روانشناختي: كه در بخش بعدي مفصل بررسي مي. 

  AIDA براي اعمال در محل كار: از مدل

 Attention  : ،جلب توجهInterest:    ،ايجاد علاقهDesire:   ،برانگيختن تمايلAction: ترغيب به عمل 

توجه جلب كنيد، سپس جزئيات محصول  استفاده كنيد. مثلاً در يك كمپين تبليغاتي، ابتدا با يك ويديو جذاب 
را توضيح دهيد تا علاقه ايجاد شود، بعد مزاياي احساسي را برجسته كنيد تا تمايل بسازيد، و در نهايت با دكمه  

هاي اجتماعي آزمايش كنيد و  به عمل ترغيب كنيد. اين مدل را در ايميل ماركتينگ يا پست "حالا بخريد "
بسياري از  حتي  ها و خريدها)گيري كنيد (تعداد كليك اندازه  Google Analytics نتايج را با ابزارهايي مانند 

  اموزش هاي توليد محتوي اينستاگرامي گران قيمت از اين قانون پيروي ميكنند.
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 گيري مشتريان (انگيزه، ادراك، نگرش) عوامل روانشناختي در تصميم

گيري مشتريان را  كنند تا تصميمماركتينگ هستند و به شما كمك مي عوامل روانشناختي هسته روانشناسي 
هاي عملي و  دهيم، با مثالطور آموزشي توضيح مي بيني و تأثيرگذار كنيد. در اين بخش، هر عامل را به پيش

 .راهكارهاي قابل اجرا در شركت شما

دهند، مانند نيازهاي اساسي  سوق مي ها نيروهاي داخلي هستند كه مشتريان را به سمت خريد : انگيزه انگيزه 
بر اساس هرم مازلو، مشتريان ابتدا نيازهاي پايه را   .(realization احترام، خود) (غذا، امنيت) يا نيازهاي بالاتر 

 .روند كنند و سپس به سمت لوكس مي برآورده مي 

ده كنيد، مانند  استفا (FOMO) "ترس از دست دادن"راهكار عملي: براي انگيزش مشتريان، از تكنيك 
اين روش فروش را   "عدد باقي مانده! ١٠فقط "هاي محدودزماني. مثلاً در يك فروشگاه آنلاين، بنويسيد تخفيف 

  به  مشتريان  اگر  مثلاً  –ها را با نظرسنجي شناسايي كنيد  دهد. در شركت خود، انگيزه درصد افزايش مي  ٣٠تا 
 .د كني  تمركز آن  روي  دارند، انگيزه  "بالا كيفيت "

: ادراك چگونگي دريافت و تفسير اطلاعات توسط مشتريان است. مشتريان اطلاعات را انتخابي دريافت  ادراك
خواني نداشته  و ممكن است تبليغات را ناديده بگيرند اگر با باورهايشان هم (Selective Attention) كنند مي 

 .باشد 

  هيجان  براي قرمز رنگ  مثلاً –ها و تصاوير روانشناختي استفاده كنيد راهكار عملي: براي بهبود ادراك، از رنگ 
و ساده استفاده كنيد    بزرگ تصاوير   از شركت، سايتوب  در). هابانك  مانند ( اعتماد براي  آبي يا) هاتخفيف  مانند (

خه صفحه وب) را انجام دهيد تا ببينيد كدام طراحي  (مقايسه دو نس A/B تا ادراك مثبت ايجاد شود. آزمايش
 .كند بهتر كار مي 

شود. نگرش  : نگرش نظر كلي مشتريان نسبت به برند است كه از باورها، احساسات و تمايلات تشكيل مي نگرش
 .شود مثبت به خريد منجر مي 

  اگر . بسازيد  راضي مشتريان  از ويديوهايي  مثلاً   –سرايي استفاده كنيد راهكار عملي: براي تغيير نگرش، از داستان 
آن را تغيير   (Value Proposition) ارزش  مقايسه  با ، )"است گران  محصول" مانند ( دارد   وجود منفي  نگرش 

امتياز خالص   – NPS (Net Promoter Score دهيد. در شركت، نگرش مشتريان را با نظرسنجي
ارزيابي كنيد و اگر امتياز پايين بود، خدمات را بهبود   (گيردرضايت را اندازه مي  ١٠تا  ١كننده، كه از  ترويج 

 .ببخشيد 
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 :جدول عوامل روانشناختي و كاربردها

كاربرد عملي در    مثال ساده براي شركت كوچك 
 ماركتينگ 

  عامل روانشناختي   توضيح 

براي   "فقط امروز %٥٠تخفيف "ايميل 
  افزايش فروش فوري 

هاي  استفاده از تخفيف 
 محدود 

نيروي رانشي براي  
  خريد 

  انگيزه

هاي روشن در بنرها براي  استفاده از رنگ 
  جلب توجه 

  ادراك   تفسير اطلاعات طراحي تبليغاتي جذاب

هاي اينستاگرام از تجربيات واقعي  پست 
  مشتريان 

  نگرش   نظر كلي نسبت به برند  سرايي مثبت داستان

  تقويت  را  نگرش  و دهيد  شكل را  ادراك كنيد، ايجاد انگيزه  كمپين،  يك در  مثلاً  –اين عوامل را تركيب كنيد 
 .كنيد 

 هاي روانشناختي اپل در جذب مشتريانمثال عملي: استراتژي 

روانشناسي ماركتينگ است. اين شركت با تمركز روي سادگي، تجربه  ها براي كاربرد اپل يكي از بهترين مثال 
تر بود،  كند. مشكل اصلي اپل در گذشته، رقابت با برندهاي ارزان مشتري و زبان مخاطب، مشتريان را جذب مي 

 .هاي روانشناختي، وفاداري ايجاد كرداما با استراتژي 

حصولات با طراحي مينيمال كه حس  م  –كند فاده مي است (Simplicity) "سادگي"راهكار اصلي: اپل از اصل 
دهد تا بار شناختي كم شود).  دهد (بر اساس روانشناسي، مغز انسان سادگي را ترجيح مي كنترل و راحتي مي 

 (Halo Effect) "ايتأثير هاله "كند. همچنين، از با رابط كاربري ساده، مشتريان را جذب مي iPhone مثلاً

 .كند كه كيفيت يك محصول (مانند طراحي زيبا) نگرش كلي به برند را مثبت مي  برد، جاييبهره مي 

را تجربه   از مازلو Self-Actualization) "تعالي "دهد مشتريان اپل حس دليل موفقيت: تحقيقات نشان مي 
وش  درصدي مشتريان و فر ٩٠كنند، زيرا محصولات اپل نماد نوآوري و سبك زندگي است. نتيجه: وفاداري  مي 

 .iPhone ميليارد ٢بيش از 

  ٥سايت را ساده كنيد (كمتر از  راهكارهاي پيشنهادي براي شركت شما: اگر برند كوچكي هستيد، طراحي وب 
سرايي استفاده كنيد. آزمايش كنيد: دو نسخه تبليغاتي  كليك براي خريد) و از ويديوهاي احساسي براي داستان

 .گيردشتر كليك مي بي كدام  ببينيد  و  –  پيچيده يكي  و  ساده  يكي –بسازيد 
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 بازارهاي تجاري و رفتار خريد سازماني

ها،  ها (شركتهستند، زيرا خريداران سازمان (B2C) متفاوت از بازارهاي مصرفي (B2B) بازارهاي تجاري
گيري گروهي و  صميمتر، ت تر است، با فرآيندهاي طولاني ها) هستند نه افراد. رفتار خريد سازماني پيچيده دولت 

 .تمركز روي ارزش اقتصادي

گيري و  ها، تصميم فرآيند خريد سازماني شامل مراحل: شناسايي مشكل، جستجوي اطلاعات، ارزيابي گزينه 
هاي شركت) و فردي (نقش  ، سازماني (سياست(ROIهزينه،  ) ارزيابي پس از خريد. عوامل تأثيرگذار: اقتصادي

 .خريدار)

 ROI هايگزارش  ارائه با مثلاً   –كنيد، روابط بلندمدت بسازيد كار مي  B2B ل كار: اگر دربراي اعمال در مح

 .منطقي B2B احساسي است، در B2C در :B2C (بازگشت سرمايه) براي متقاعد كردن مديران. تفاوت با

 :جدول مقايسه بازارهاي مصرفي و تجاري

  جنبه  (B2B) بازار تجاري (B2C) بازار مصرفي
  خريداران ها سازمان افراد 

  فرآيند خريد  طولاني، منطقي  كوتاه، احساسي
  حجم خريد  بزرگ  كوچك 

  تمركز  ارزش اقتصادي، روابط  تجربه شخصي 

 كالا براي شناخت مشتريان ايراني مثال عملي: تحقيقات بازار ديجي

كند. هاي واقعي كاربران تنظيم مي داده هاي خود را بر اساس كالا با استفاده از تحقيقات بازار، استراتژي ديجي 
سازي وجود  مشكل: در بازار ايران، مشتريان متنوع هستند (از جوانان ديجيتال تا افراد سنتي) و نياز به شخصي 

 .دارد

هاي كاربران (مانند رفتار خريد و جستجوها) براي شناسايي الگوها استفاده  كالا از تحليل داده راهكار: ديجي 
دهد هاي واقعي را به فروشندگان ارائه مي داده ) ٢٠٢٥اندازي در   سرويس تحقيقات بازار جديد (راه كند. مثلاًمي 

شده بر اساس سازيهاي هوشمند براي پيشنهاد محصولات شخصي تا تبليغات را بهينه كنند. همچنين، الگوريتم 
 .تاريخچه خريد 
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ها يد بر اساس نيازهاي محلي مانند تخفيف) و داده دليل موفقيت: اين رويكرد بر اساس روانشناسي (انگيزه خر 
 .است، كه فروش را افزايش داده و تجربه مشتري را بهبود بخشيده

براي تحليل رفتار كاربران   Google Analytics راهكارهاي پيشنهادي: در شركت خود، از ابزارهاي مانند 
هاي عيد)  روي نيازهاي فرهنگي (مانند تخفيف  وكار ايراني، نظرسنجي محلي بسازيد واستفاده كنيد. براي كسب

  .آوري نظرات شروع كنيد هاي تلگرامي براي جمع تمركز كنيد. اگر بودجه كم داريد، از گروه 

قطعا براي شما اتفاق افتاده است كه راجب مسئله اي فكر ميكنيد و حتي بدون صحبت كردن راجب ان داخل  
مشاهده ميكنيد. سعي كنيد به اندازه اي رفتار مشتري را تحليل كنيد تا  اكسپلور اينستاگرام مطالب مشابه را 

  بتوانيد خواسته مشتري را حدس زده و حس رضايت ايجاد كنيد . 

مثلا به عنوان يك تجربه شخصي در شركت تجهيزات پزشكي كه متولي فروش دستگاه هاي سنجش قند خون  
زخم هاي پاي ديابتي شدم و در زمان  ميم و مراقبت از بود ( گلوكومتر) متوجه دغدغه مشتريان نسبت به تر

  مناسب ( ابتداي تابستان تقاضا اين محصول بالا ميرود ) اين محصول رونمايي و فروش خوبي داشت . 

 

توانيد تحقيقات بازار را در شركت خود  اين فصل به شما ابزارهاي لازم براي شناخت مشتريان را داد. حالا مي 
هاي بعدي، به توسعه  هاي موفق بسازيد. در فصل رفتار مشتريان را تحليل كنيد تا استراتژي شروع كنيد و 

 .پردازيمها مياستراتژي 
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 هاي ماركتينگ توسعه استراتژي

كند  ترين مراحل در فرآيند ماركتينگ است كه به شما كمك مي هاي ماركتينگ يكي از حياتي توسعه استراتژي 
هاي بازار را شناسايي كنيد، از  طور هوشمندانه تخصيص دهيد، فرصت محدود شركت خود را به تا منابع 

طور كامل و  تهديدهاي رقبا پيشي بگيريد و در نهايت به رشد پايدار و سودآوري دست يابيد. اين فصل به 
صفر بنويسيد، اجرا   اي ازآموزشي طراحي شده تا شما پس از خواندن آن، بتوانيد يك استراتژي ماركتينگ حرفه 

 "Principles of Marketing" هاي معتبر مانند كنيد و ارزيابي نماييد. ما بر اساس اصول علمي از كتاب

 This is" و تمركز دارد4Ps و  segmentation, targeting, positioning كه بر) نوشته فيليپ كاتلر(

Marketing" ا مشتري و تمركز روي بازارهاي كوچك كه بر ايجاد تغيير، همدلي ب نوشته ست گودينviable 

سازي، پايداري محيط  (مانند استفاده از هوش مصنوعي براي شخصي 2025كند، به همراه روندهاي تأكيد مي 
 .رويممحور) پيش مي زيستي و ماركتينگ ديجيتال داده 

دهيم، سپس به جزئيات  مي بريم: ابتدا روش كلي توسعه استراتژي را توضيح گام پيش ميبه اين فصل را گام 
كنيم، و در  را بررسي مي  (4Ps) پردازيم، بعد آميخته بازاريابييابي مي گذاري و جايگاه بندي بازار، هدف بخش

هاي عملي از  دهيم. هر بخش با تعريف دقيق، مزايا و معايب، مثال هاي رقابتي را پوشش مي نهايت استراتژي
گام براي نوشتن استراتژي در  به اي براي وضوح، و پيشنهادهاي گام مقايسه  برندهاي موفق جهاني و ايراني، جداول 

براي نوشتن استراتژي   Google Docs كار هستيد، از ابزارهاي رايگان مانند شركت خود همراه است. اگر تازه 
هاي بصري استفاده كنيد. هدف اين است كه پس از اين فصل، شما بتوانيد  براي طراحي نقشه  Canva يا

تنها تئوريك باشد، بلكه مستقيماً به افزايش فروش و وفاداري مشتريان در محل  اي بنويسيد كه نه استراتژي 
 .كارتان منجر شود

 گام براي نوشتن و اجرا بهروش كلي توسعه استراتژي ماركتينگ: گام 

ركتينگ يك برنامه  قبل از ورود به جزئيات، بياييد روش كلي توسعه استراتژي را بررسي كنيم. استراتژي ما
ها و منابع را براي رسيدن به مشتريان هدف مشخص  ساله) است كه اهداف، روش  ٥تا   ١بلندمدت (معمولاً 

كند استراتژي بايد  محور باشد، در حالي كه گودين تأكيد مي كاتلر، استراتژي بايد مشتري   روش  كند. بر اساس مي 
  دهد مي  نشان 2025 روندهاي. دهد   سوق جديد  باور يا رفتار سمت به را مشتريان يعني  –  "كند   ايجاد تغيير"

هاي ، پايدار (با تمركز روي محيط زيست) و ديجيتال (با استفاده از شبكه )  AI( با محورداده  بايد  هااستراتژي 
 .اجتماعي و محتوا) باشند 

  ٢٠-١٠اده كنيد و در يك سند عنوان الگوي اصلي استفها را به هاي نوشتن استراتژي ماركتينگ (اين گام گام
 :اي بنويسيد)صفحه 
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   (Situation Analysis) تحليل وضعيت فعلي شركت و بازار: ١گام 

 SWOT ها و تهديدهاي بازار). از ابزارشروع با بررسي داخلي (نقاط قوت و ضعف شركت) و خارجي (فرصت 

(Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats)   برند  "تواند استفاده كنيد. مثلاً نقاط قوت مي
 ."رقباي جديد "، و تهديد "رشد آنلاين "، فرصت  "بودجه محدود"باشد، ضعف  "قوي

 

هاي فصل قبل  داده را پر كنيد. از  SWOT ساعته برگزار كنيد و جدول ٢پيشنهاد عملي: يك جلسه تيمي 
براي   ChatGPT مانند  AI ، از ابزارهاي2025  سال (تحقيقات بازار) براي پر كردن آن استفاده كنيد. در

تواند شامل  مي   SWOTكمك بگيريد. مثال: براي يك شركت ايراني مانند اسنپ،  SWOT هايتحليل داده 
 .باشد  "تصاديهاي اقتحريم "و تهديد  "رشد اقتصاد ديجيتال در ايران"فرصت 

 :براي يك شركت كوچك فروش آنلاين SWOT جدول نمونه

 (Threats) تهديدها (Opportunities) هافرصت (Weaknesses) نقاط ضعف (Strengths) نقاط قوت

كالا محصولات محلي و  هاي اجتماعي در ايران رقابت با ديجيتيم خلاق و جوان بودجه تبليغاتي كم رشد شبكه 
 فرد كمبود انبار بزرگ تقاضاي محصولات پايدار نوسانات ارزي و تورم منحصربه 

شود. نكته  ها ناقص باشند، استراتژي اشتباه مي ها. معايب: اگر داده مزايا اين گام: كمك به شناسايي اولويت 
 .روز بماند تان به آموزشي: اين گام را حداقل سالي يك بار تكرار كنيد تا استراتژي 
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   (Objectives) تعريف اهداف استراتژيك : ٢گام 

  -   Achievableگيري،  قابل اندازه  -  Measurableمشخص،   -Specific د :باشن SMART اهداف بايد 
  دار.  زمان  - Time-bound و مرتبط  -   Relevantقابل دستيابي، 

 ."ماه آينده از طريق كمپين ديجيتال  ١٢در    %١٥به  %١٠افزايش سهم بازار از "مثلاً 

 

داريد، هدف   "رشد ديجيتال"تنظيم كنيد. اگر فرصت  SWOT پيشنهاد عملي: اهداف را بر اساس تحليل
براي پيگيري پيشرفت   Excel بگذاريد. از ابزار "ماه ٦نفر در  ٥٠,٠٠٠كنندگان اينستاگرام به افزايش دنبال "

 .راستا كنيد هم (engagement rate) ديجيتال مانند نرخ تعامل هايKPI استفاده كنيد. اهداف را با

  –شود يابي وارد مي گذاري و جايگاهبندي، هدف ها (اينجا بخش انتخاب بازار هدف و توسعه تاكتيك : ٣گام 
 )  زير  در جزئيات

  (Budgeting) تعيين بودجه و منابع: ٤گام 

براي تبليغات سنتي. پيشنهاد: از فرمول   %٣٠براي ديجيتال،  %٤٠بودجه را بر اساس اهداف تقسيم كنيد، مثلاً 
 .درآمد را به ماركتينگ اختصاص دهيد) %١٠-٥استفاده كنيد (مثلاً  "درصد فروش "
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  (Implementation & Monitoring) اجرا و نظارت: ٥گام 

 .براي پيگيري استفاده كنيد  Trello نه تبديل كنيد و از ابزارهايي مانند هاي روزااستراتژي را به برنامه 

 ها KPI از (Evaluation & Adjustment) ارزيابي و تنظيم: ٦گام 

گيري موفقيت استفاده كنيد. اگر  براي اندازه  (بازگشت سرمايه، كه سود تقسيم بر هزينه است – ROI مانند 
 ).تنظيم كنيد هدف محقق نشد، استراتژي را 

 ها را در يك سند استراتژي بنويسيد:  اين گام 

هاي رقابتي، بودجه، اجرا و ارزيابي. طول  ، استراتژي  STP ،4Psبا مقدمه شروع كنيد، سپس تحليل، اهداف، 
 HubSpot's Marketing Strategy صفحه. براي كامل بودن، از الگوهاي رايگان مانند  ٣٠-١٥سند: 

Template  كنيد استفاده. 

 (STP: Segmentation, Targeting, Positioning) يابيگذاري و جايگاه بندي بازار، هدف بخش

 STP هاي  بندي بازار يعني تقسيم بازار بزرگ به گروه مدل كليدي كاتلر براي تمركز استراتژي است. بخش
رساني كنيد.  بتوانيد بهتر خدمتها، تا بر اساس نيازها يا ويژگي  (homogeneous) تر همگنكوچك 

فرد برند در ذهن  يابي يعني ايجاد تصوير منحصربه ها براي تمركز. جايگاهگذاري يعني انتخاب بهترين گروه هدف
بالاتري داشته باشيد. گودين پيشنهاد   ROI كند تا منابع را هدر ندهيد وها. اين مدل به شما كمك مي آن گروه 

  تغيير تا باشد، سودآور   كه   گروهي ترينكوچك  –تمركز كنيد  "smallest viable market" كند رويمي 
 .كنيد   ايجاد واقعي
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 :شود (بر اساس كاتلر) نوع اصلي تقسيم مي  ٤بندي به بخش  (Market Segmentation) بندي بازاربخش

، زيرا  ترين نوعبر اساس سن، جنسيت، درآمد، تحصيلات، شغل. ساده :(Demographic) دموگرافيك .١
 .ساله با درآمد متوسط  ٣٥-١٨بندي براي افراد آيند. مثال: بخش ها آسان به دست مي داده 

وهوا، اندازه شهر. مثال: محصولات زمستاني براي مناطق  بر اساس مكان، آب  :(Geographic) جغرافيايي .٢
 .سرد

تر اما  ها. پيچيدهشخصيت، علاقه ها، بر اساس سبك زندگي، ارزش  :(Psychographic) نگاشتيروان  .٣
 .كه به سفر علاقه دارند   "ماجراجويان"پردازد. مثال: بخش قدرتمند، زيرا به احساسات مشتريان مي 

 vs بر اساس الگوي خريد، وفاداري، استفاده از محصول. مثال: مشتريان وفادار :(Behavioral) رفتاري .٤

 .گاهبه مشتريان گاه 

بندي  ها، افزايش رضايت. معايب: اگر اشتباه بخش ز روي مشتريان سودآور، كاهش هزينه بندي: تمركمزايا بخش 
، مانند  (dynamic)  بندي پويابراي بخش  AI استفاده از امكاندهيد. ها را از دست ميكنيد، فرصت 

 .كنند بندي مي هاي نتفليكس كه بر اساس رفتار واقعي بخش الگوريتم 

  :در شركت شما بنديهاي عملي براي بخش گام

   هاي فروش يا ابزارهايي مانند ها، داده آوري كنيد: از نظرسنجيداده جمع  .１
２. Google Analyticsمعيار شروع كنيد (مثلاً دموگرافيك +   ٣-٢معيارها را انتخاب كنيد: با  .٢

 نگاشتي) روان 

آورد؟)، دسترسي  مي ها را ارزيابي كنيد: اندازه بخش (چند مشتري؟)، سودآوري (چقدر درآمد  بخش .３
 ها برسيد؟) و رقابت (چقدر شلوغ است؟) (چگونه به آن 

  ."مند به فناوريجوانان شهري علاقه "گذاري كنيد: مانند ها را نام بخش .４

 .گيري كنيد تست كنيد: يك كمپين كوچك براي هر بخش اجرا كنيد و نتايج را اندازه  .５

 :هابندي با مثالجدول انواع بخش 

  ٤٠-٢٥هاي شخصي افراد وضيح مثال عملي كاربرد در استراتژي دموگرافيك بر اساس ويژگي بندي تنوع بخش 
 vs براي اين گروه جغرافيايي بر اساس مكان مشتريان شهري premium گذاريساله با درآمد بالا قيمت

 "ورزشكاران فعال"نگاشتي بر اساس سبك زندگي هاي محلي براي شهرهاي بزرگ روان روستايي كمپين 
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كنند برنامه  محتواي انگيزشي در اينستاگرام رفتاري بر اساس رفتار خريد مشتريان وفادار كه ماهانه خريد مي 
 وفاداري با تخفيف 

بندي  طور استادانه بخش هاي مختلف مشتريان نايك بازار را به بندي بازار نايك براي گروه مثال عملي: بخش 
توانست همه را  يك در گذشته: بازار ورزش بسيار متنوع بود و نمي كند تا محصولات را سفارشي كند. مشكل نامي 

 .راضي نگه دارد

 :كند بندي: نايك از تركيبي از انواع استفاده مي راهكار بخش

  ٣٥-١٨هاي مخصوص زنان (با تمركز روي جنسيت و سن  دموگرافيك: كفش(. 

  كوهنورديبراي محصولات دويدن و  "ماجراجويان"نگاشتي: گروه روان. 

  كه اپليكيشن "وفادار"رفتاري: مشتريان Nike Run Club  كنند (براي پيگيري  را استفاده مي
 .دويدن)

 جغرافيايي: محصولات گرم براي مناطق سرد مانند اروپا شمالي. 

براي   Air Jordan بندي به نايك كمك كرد تا محصولات خاص بسازد، مانند سريدليل موفقيت: اين بخش 
، و وفاداري بالا ٢٠٢٤ميليارد دلار در  ٥٠نگاشتي + دموگرافيك). نتيجه: افزايش فروش به هري (روان جوانان ش 

 .ميليون كاربر)  ١٠٠از طريق اپليكيشن (بيش از  
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  "جوانان دانشجو"پيشنهاد عملي براي شما: اگر شركت كوچكي مانند يك برند لباس ايراني داريد، بازار را به 
بندي كنيد. كمپين اينستاگرام براي هر بخش  نگاشتي) بخش (روان  "مندان به مد محليقه علا"(دموگرافيك) و 

 .جداگانه اجرا كنيد و فروش را مقايسه كنيد 

هايي را انتخاب كنيد كه بيشترين پتانسيل را دارند. كاتلر  بندي، بخش پس از بخش  (Targeting) گذاريهدف
راستايي با شركت ارزيابي كنيد. انواع  ، رشد، سودآوري، دسترسي و هم ها را بر اساس اندازهكند بخش پيشنهاد مي 

 :گذاريهدف

 Undifferentiated (كل بازار): براي محصولات عمومي مانند آب معدني. 

 Differentiated (چند بخش): محصولات متفاوت براي هر بخش، مانند نايك. 

 Concentrated  ب براي(يك بخش): تمركز روي يك گروه كوچك، مناس startupها. 

 Micromarketing  سازي براي هر مشتري، مانند پيشنهادهاي آمازون(فردي): شخصي. 

  : هاي عمليگام

  . براي سودآوري و دسترسي امتياز دهيد  ١٠-١ها: از مقياس امتيازدهي به بخش  .١

  . بخش را هدف قرار دهيد  ٣-١انتخاب:  .٢

  .تست: كمپين آزمايشي اجرا كنيد  .٣

  كنندگانمصرف  و  ايحرفه  ورزشكاران  براي جدا محصولات – دارد  differentiated گذاريمثال: نايك هدف 
 .روزمره

گويد فرد برند در ذهن مشتريان است. گودين مي يابي ايجاد تصوير منحصربه جايگاه (Positioning) يابيجايگاه
  نقشه  از. هاآن احساسات و  باورها يعني –خواني داشته باشد مشتريان هم  "worldview" يابي بايد باجايگاه
 vs كيفيت پايين"و  "بالا vs قيمت پايين"استفاده كنيد: محورها مانند  (perceptual map) يابيجايگاه

 ."بالا

ارتباط:   .٣ .براي تسلا "پايدارنوآور و "انتخاب جايگاه: مثلاً  .٢ .هاشناسايي رقبا و جايگاه آن  .١ :هاي عمليگام
ارزيابي: با نظرسنجي چك كنيد كه مشتريان برند را چگونه   .٤ .از تبليغات براي تقويت جايگاه استفاده كنيد 

 .بينند مي 
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ساخته، كه مشتريان را به فكر موفقيت   "Just Do It" را با شعار "انگيزشي و عملكردي"مثال: نايك جايگاه 
  پيشتر در فصول گذشته راجب ان صحبت كرديم . كه  اندازدمي 

 (4Ps: Product, Price, Place, Promotion) آميخته بازاريابي

عنصر اصلي استراتژي اجرايي را پوشش   ٤مدل كلاسيك كاتلر است كه  Marketing Mix آميخته بازاريابي يا
 Physicalفرآيند،  – Processمردم،  – People افزودن) گسترش يافته ٧Ps، به 2025دهد. در  مي 

Evidence – كند استراتژي را از تئوري به  براي خدمات ديجيتال. اين مدل به شما كمك مي  (شواهد فيزيكي
  .كنيمها و پيشنهادهاي عملي بررسي ميها، مثال را با تعريف، استراتژي  P عمل تبديل كنيد. هر

 

ها: توسعه محصول  فروشيد (كالا، خدمات، تجربه) است. استراتژي مي محصول شامل آنچه   (Product) محصول
 .كند محصول بايد نياز مشتري را حل كند جديد، بهبود كيفيت، تنوع خط توليد. كاتلر تأكيد مي 

  :هاي عملي براي توسعه محصول گام

  پردازي: از تحقيقات بازار براي شناسايي نيازهاايده .１
 مشتريان هدف آزمايش كنيد   تست: نمونه اوليه بسازيد و با  .２

 .چرخه عمر محصول: از معرفي تا افول مديريت كنيد  .３
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 بر است.   مزايا: محصول خوب پايه وفاداري است. معايب: نوآوري هزينه 

 :هاكننده سود و ادراك ارزش است. استراتژي قيمت تعيين  (Price) قيمت

 نفوذي (Penetration):   ،مانند اسنپ در ابتداي كارقيمت پايين براي ورود سريع. 

 رقابتي (Competitive): راستا با رقباهم. 

  محورارزش (Value-Based):  شده مشتري، مانند قيمت بالا براي لوكسبر اساس ارزش درك. 

 پويا (Dynamic):  تغيير قيمت بر اساس تقاضا، مانند Uber. 

  :هاي عمليگام

  .كنيد (هزينه توليد + سود موردنظر)ها: قيمت حداقل را محاسبه  تحليل هزينه  .１

  .تر تنظيم كنيد بالاتر يا پايين %٢٠-١٠بررسي رقبا: قيمت را    .２

 .هاي متفاوت را در بازارهاي كوچك آزمايش كنيد تست: قيمت  .３

 .دهد. معايب: قيمت پايين ممكن است كيفيت را پايين نشان دهد مزايا: قيمت درست فروش را افزايش مي 

ها: مستقيم  هاي توزيع). استراتژي مكان يعني چگونگي رسيدن محصول به مشتري (كانال (Place) مكان
 .فروشي)، ديجيتال (اپليكيشن)(فروش آنلاين)، غيرمستقيم (خرده 

  :  هاي عمليگام

  .هاسايت و اپ؛ براي آفلاين، فروشگاهانتخاب كانال: براي آنلاين، وب  .１

  .سازيبراي بهينه  SAP مانند  افزارهاييمديريت زنجيره تأمين: از نرم  .２

 .كالا براي توزيع استفاده كنيد گسترش: از شركا مانند ديجي .３

 .دهد. معايب: هزينه لجستيك بالامزايا: مكان خوب دسترسي را افزايش مي 

 ها: تبليغاتشامل ارتباطات براي آگاهي، علاقه و خريد است. استراتژي  فروش  ترويج  (Promotion) ترويج

(TV, digital)و...  ، روابط عمومي (اخبار)، فروش مستقيم (تخفيف)، ماركتينگ محتوا  
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  :  هاي عمليگام

  .B2B  ،LinkedIn انتخاب رسانه: براي جوانان، اينستاگرام؛ براي .１

 . جلب توجه، ايجاد علاقه، برانگيختن تمايل، ترغيب به عمل ) AIDA كمپين طراحي: از .２

 .براي ارزيابي (CTR) گيري: از نرخ كليكاندازه .３

  . اشتباه درصورت دهد. معايب: هزينه بالا مزايا: ترويج فروش را سريع افزايش مي 

 استفاده كنيد . تاك)ها) و محتوا (ويديوهاي كوتاه تيك بات(چت AI ترويج با ميتوانيد از  

براي تبديل قهوه به تجربه استفاده   4Psاستارباكس در بازار جهاني استارباكس از   4Psمثال عملي: استراتژي  
 .هاي محلي ارزانكند. مشكل: رقابت با كافه مي 

 

 :  4Psراهكار 

  سازي (نام روي ليوان)، تنوع (چاي، اسنك)محصول: قهوه با كيفيت بالا و شخصي. 

 قيمت: premium  (تجربه لوكس) شده(بالاتر از متوسط) براي ارزش درك. 

 اپليكيشن براي سفارش آنلاين) + ٣٠,٠٠٠هاي جهاني (بيش از مكان: فروشگاه. 

  هاي اجتماعي مانند ترويج: كمپين #StarbucksStories و همكاري با اينفلوئنسرها. 
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ميليارد   ٣٥(بعد از خانه و كار) را ايجاد كرد. نتيجه: درآمد  "سومين مكان"دليل موفقيت: اين استراتژي جايگاه 
 .ميليون كاربر)  ٥٠، وفاداري از طريق اپ ( ٢٠٢٤دلار در 

 

هاي ايراني تنوع دهيد، قيمت را  پيشنهاد عملي: براي شركت ايراني مانند يك كافه محلي، محصول را با طعم 
 .متوسط نگه داريد، مكان را با تحويل آنلاين گسترش دهيد، و ترويج را با اينستاگرام انجام دهيد 

 هاي رقابتي: رهبري هزينه، تمايز، تمركز ژي استرات

 .كند سه نوع اصلي براي برتري دارند. گودين پيشنهاد مي  Kotler از پورتر در كتاب هاي رقابتياستراتژي 

 .بسازد تا مشتريان احساس تعلق كنند  "داستان"استراتژي بايد 

مثال: والمارت با زنجيره تأمين  ها براي قيمت پايين. كاهش هزينه  :(Cost Leadership) رهبري هزينه
 .كارآمد 
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هاي عملي:  برداري آسان. گام مزايا: جذب مشتريان حساس به قيمت، سهم بازار بالا. معايب: حاشيه سود كم، كپي 
 .ها در توليد ها را با اتوماسيون كاهش دهيد، مانند استفاده از رباتهزينه 

 

فرد. مثال عملي: استراتژي تمايز تسلا در صنعت خودرو با  ايجاد محصول منحصربه  :(Differentiation) تمايز
 .افزار خودران و پايداري (خودروهاي الكتريكي بدون آلودگي)هاي پيشرفته، نرم تمركز روي باتري 

نوآوري كنيد (مانند اپليكيشن  هاي عملي: معايب: هزينه تحقيق بالا. گام  .premium مزايا: وفاداري بالا، قيمت
سرايي (مانند ويديوهاي ايلان ماسك) براي تقويت تمايز استفاده كنيد. نتيجه  براي كنترل خودرو)، و از داستان

 .تريليون دلار، پيشي از رقبا مانند فورد ١تسلا: ارزش بازار بيش از 

يز. مثال: برندهاي لوكس مانند رولكس  تمركز روي بخش كوچك بازار با هزينه پايين يا تما :(Focus) تمركز
 .روي مشتريان ثروتمند 

هاي عملي: يك بخش را انتخاب كنيد (مانند  مزايا: تخصص عميق، ريسك كم. معايب: بازار كوچك. گام 
 .) و تمام منابع را روي آن بگذاريد "ورزشكاران آماتور"

 هاي رقابتيجدول مقايسه استراتژي 

طور  هاي رقابتي (بر اساس مدل مايكل پورتر، پدر استراتژي رقابتي) را به راتژي در اين بخش، جدول مقايسه است
  تمايز  هزينه، رهبري   –كند تا سه استراتژي اصلي نويسم. اين جدول به شما كمك مي تر دوباره مي كامل و واضح 

  هر. شود اعمال شما  وكاركسب  در تواند مي  كدام  هر چگونه  كنيد  درك  و كنيد  مقايسه   هم با  را –  تمركز و
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با  (  ٢٠٢٥ندهاي موفق، و كاربردهاي عملي در سال بر از  واقعي مثال  معايب،  مزايا، تعريف،  اساس  بر را  استراتژي
سازي) توضيح دادم. اين جدول را  تمركز روي روندهاي نوظهور مانند هوش مصنوعي، پايداري و شخصي 

  كدام  اينكه  گيري تصميم  براي  مثلاً  –توانيد مستقيماً در استراتژي ماركتينگ شركت خود استفاده كنيد مي 
عنوان الگو  توانيد از اين جدول به ، مي خواني دارد. اگر هنوز بخشي واضح نيستشما هم  بازار  و  منابع  با استراتژي

توانيد برتري  براي تحليل رقباي خود استفاده كنيد: استراتژي رقبايتان را در جدول قرار دهيد و ببينيد كجا مي 
 .كسب كنيد 

 ٢٠٢٥كاربرد در  مثال عملي  معايب مزايا  تعريف  استراتژي 

 Cost) رهبري هزينه

Leadership) 

كاهش حداكثري  اين استراتژي بر  
هاي توليد، توزيع و عمليات  هزينه

تمركز دارد تا بتوانيد محصولات يا  
تر از رقبا  خدمات را با قيمت پايين 

عرضه كنيد، بدون اينكه كيفيت  
طور چشمگيري كاهش يابد. هدف،  به

جذب مشتريان حساس به قيمت و  
كسب سهم بازار بزرگ است. (بر  
به  اساس پورتر، اين استراتژي نياز  

كارايي بالا در زنجيره تأمين و اقتصاد  
 مقياس دارد.) 

سهم بازار بالا از طريق   -
جذب مشتريان  

مقاومت بهتر   -محور  قيمت
در برابر نوسانات اقتصادي  

ايجاد مانع   -(مثل تورم)  
ورود براي رقباي جديد  

توانند با قيمت  (چون نمي 
 -پايين رقابت كنند)  

حاشيه سود پايدار از  
 فروش بالا   طريق حجم

حاشيه سود كم   -
(چون قيمت پايين  

خطر   -است)  
كاهش كيفيت و  
آسيب به تصوير  

آسان بودن   -برند  
برداري توسط  كپي

رقبا (اگر فناوري  
 -ساده باشد)  

حساسيت به  
تغييرات هزينه 

(مثل افزايش قيمت  
 مواد اوليه) 

والمارت: اين شركت با  
زنجيره تأمين كارآمد و  

ها را  خريد انبوه، قيمت 
دارد و  پايين نگه مي

مشتريان را از طريق  
هاي بزرگ و  فروشگاه 

كند.  آنلاين جذب مي
نتيجه: والمارت بيش از  

فروشي  بازار خرده   %٢٥
آمريكا را در اختيار دارد  

  ٦٠٠و سالانه بيش از  
ميليارد دلار فروش  

 .دارد

 ، از هوش مصنوعي٢٠٢٥در  

(AI)  سازي لجستيك  براي بهينه
تقاضا استفاده كنيد تا    بينيو پيش 
كاهش دهيد.   %٣٠-٢٠ها را  هزينه

هايي مانند  مثلاً، در ايران، شركت 
براي   AI توانند ازكالا ميديجي

مديريت انبار و كاهش هزينه  
ارسال استفاده كنند. پيشنهاد: اگر  

وكار كوچكي داريد، با  كسب
كنندگان محلي شريك  تأمين

شويد تا هزينه حمل را پايين  
 .ريدبياو

 (Differentiation) تمايز

اين استراتژي بر ايجاد محصولات يا  
فرد تمركز دارد كه  خدمات منحصربه 

ها، طراحي،  از نظر كيفيت، ويژگي 
برندينگ يا تجربه مشتري با رقبا  
متفاوت باشد. مشتريان حاضرند  

قيمت بالاتري بپردازند چون ارزش  
كنند. (پورتر  بيشتري دريافت مي 

كند كه تمايز بايد پايدار و  ميتأكيد  
غيرقابل كپي باشد، مانند نوآوري  

 مداوم.) 

وفاداري مشتري بالا   -
فرد  (چون برند منحصربه 

امكان   -است)  
گذاري بالاتر و  قيمت

 -حاشيه سود بيشتر  

مقاومت در برابر رقابت  
قيمتي (چون مشتريان به  

دهند نه  ارزش اهميت مي 
ايجاد مانع   -فقط قيمت) 

ورود براي رقبا (چون كپي  
 نوآوري سخت است) 

هاي بالا  هزينه -
براي تحقيق،  

توسعه و بازاريابي  
خطر تقليد توسط   -

رقبا (اگر تمايز  
محافظت نشود،  

 -مثل پتنت)  

ممكن است بازار  
شود    تركوچك 

(چون همه  
مشتريان به تمايز  

نياز   -علاقه ندارند)  
به نوآوري مداوم كه  

ريسك شكست  
 دارد 

تسلا: اين شركت با  
تمركز روي خودروهاي  

الكتريكي هوشمند،  
افزار خودران و  نرم 

هاي پيشرفته،  باتري 
خود را از رقبايي مانند  

فورد متمايز كرده.  
نتيجه: تسلا بيش از  

  بازار خودروهاي  %٥٠
الكتريكي جهاني را در  

اختيار دارد و ارزش  
  ١سهام آن بيش از  
 .تريليون دلار است

، روي پايداري محيط  ٢٠٢٥در  
زيستي تمركز كنيد، مانند استفاده  

هاي سبز و مواد بازيافتي  از باتري 
كه   Z براي جذب مشتريان نسل

دهند. به محيط زيست اهميت مي
وكار ايراني  پيشنهاد: در كسب 

ك برند لباس، از  مانند ي
فرد هاي فرهنگي منحصربه طراحي 

(مانند الگوهاي سنتي ايراني با  
مواد ارگانيك) براي تمايز استفاده  

هاي  كنيد و آن را با كمپين
 AI اينستاگرام تبليغ كنيد. از

سازي محصولات  براي شخصي 
(مثل پيشنهاد طراحي بر اساس  

سليقه مشتري) بهره ببريد تا تمايز  
 .ندپايدار بما
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 ٢٠٢٥كاربرد در  مثال عملي  معايب مزايا  تعريف  استراتژي 

 (Focus) تمركز

اين استراتژي بر تمركز روي يك  
بخش كوچك و خاص بازار تمركز  

هاي  تواند با زيرنوع دارد، كه مي
يا   (Cost Focus) هزينه پايين

 Differentiation) تمايز

Focus)   باشد. به جاي رقابت در
كل بازار، روي نيازهاي خاص يك  

شويد. (پورتر  گروه كوچك مسلط مي 
ين استراتژي براي  گويد امي

آل است  هاي كوچك ايده شركت 
چون منابع محدود را متمركز  

 كند.) مي

تخصص عميق در بخش  -
 -خاص و رقابت كمتر  

وفاداري بالاي مشتريان  
(چون نيازهايشان دقيق  

حاشيه   -شود)  برآورده مي 
سود خوب از طريق قيمت  

بالاتر يا هزينه پايين در 
ريسك   -بخش كوچك  

ون بازار محدود  تر (چپايين 
تر مديريت  است و آسان 

 شود) مي

بازار محدود كه   -
كند رشد را كند مي 

خطر وابستگي به   -
يك بخش (اگر  

بخش كوچك تغيير  
كند، شركت آسيب  

ممكن   -بيند)  مي
است رقباي بزرگ  
وارد بخش شوند و  
آن را تسخير كنند 

سخت بودن   -
گسترش به  

تر  بازارهاي بزرگ 
بدون از دست دادن  

 تمركز

رولكس: اين برند روي  
بخش مشتريان ثروتمند  

مند به  و علاقه 
هاي لوكس  ساعت 

تمركز كرده، با تمايز در  
كيفيت و طراحي.  

نتيجه: رولكس بيش از  
ميليارد دلار فروش    ١

سالانه دارد و نماد  
لوكس بودن است،  

بدون رقابت در بازار  
 .هاي ارزانساعت 

براي   AI ، از٢٠٢٥در  
صولات در بخش  سازي محشخصي

كوچك استفاده كنيد، مانند  
هاي مشتري براي  تحليل داده

پيشنهادهاي اختصاصي. پيشنهاد:  
وكار كوچكي مانند يك  اگر كسب 

فروشگاه آنلاين كتاب در ايران  
مندان به  علاقه"داريد، روي بخش  

  "هاي ادبيات كلاسيك ايرانيكتاب
تمركز كنيد و با محتواي  

شده (مانند  سازي شخصي
هاي اختصاصي) تمايز  پادكست 

مانند   AI ايجاد كنيد. از ابزارهاي
گر براي نگه  هاي توصيهالگوريتم

داشتن مشتريان در بخش تمركز  
استفاده كنيد تا وفاداري افزايش  

 .يابد

بحث  عنوان ابزار آموزشي در شركت خود استفاده كنيد: آن را پرينت بگيريد، با تيم توانيد به اين جدول را مي 
گيرد. اگر استراتژي فعلي  هاي جدول قرار دهيد تا ببينيد كجا قرار مي كنيد و استراتژي شركتتان را در ستون 

تر شدن، هميشه استراتژي را  شما رهبري هزينه است اما بازارتان به تمايز نياز دارد، زمان تغيير است. براي كامل 
توانيد جدول را براي صنعت  اگر هنوز سؤالي داريد، مي  تركيب كنيد و سالانه ارزيابي كنيد. SWOT با تحليل

 .فروشي) سفارشي كنيد خود (مثل فناوري يا خرده 

بندي توسعه استراتژي با اين فصل، شما حالا ابزارهاي كامل براي نوشتن استراتژي ماركتينگ داريد: از  جمع
  در  –پذير باشد ق بايد انعطافهاي رقابتي. يك استراتژي موفو استراتژي  STP  ، 4Ps تا SWOT تحليل
، و ديجيتال براي تعامل  Z بيني رفتار مشتري، پايداري براي جذب نسلبراي پيش  AI هايي مانند ش ، با رو٢٠٢٥

  روزرساني كنيد. واقعي، به 

ماه ارزيابي كنيد. اگر    ٣پيشنهاد نهايي: استراتژي خود را در يك سند بنويسيد، با تيم به اشتراك بگذاريد، و هر  
  افزايش داد، آن را جشن بگيريد و تنظيم كنيد.   %٢٠اي نوشتيد كه فروش را استراتژي 

 .برويد  بعدي فصل  در هابرنامه  اجراي  به حالا
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 ماركتينگ هاي اجراي برنامه

يافته در فصل قبل را به  هاي توسعه اي عملي و حياتي است كه استراتژي هاي ماركتينگ مرحله اجراي برنامه 
گيري مانند افزايش فروش، بهبود وفاداري مشتريان و تقويت جايگاه  كند و نتايج قابل اندازه واقعيت تبديل مي 

طور كامل و  مانند. اين فصل به فايده مي ها هم بي ن استراتژي برند را به همراه دارد. بدون اجراي مؤثر، حتي بهتري
سازي هاي ماركتينگ را در شركت خود طراحي، اجرا، نظارت و بهينه آموزشي طراحي شده تا شما بتوانيد برنامه 

محل  گام در به ها را گام تنها مفاهيم را درك كنيد، بلكه بتوانيد آن كنيد. هدف اين است كه پس از خواندن، نه 
جيره تأمين. ما بر  زن  بهبود  يا هاقيمت سازيبهينه   جديد، كمپين  يك  اندازيراه  براي مثلاً –كار اعمال كنيد  

سازي اجرا، پايداري  مانند استفاده از هوش مصنوعي براي شخصي ( ٢٠٢٥اساس اصول علمي به همراه روندهاي 
 .يمرومحور) پيش مي در زنجيره تأمين و ارتباطات ديجيتال داده 

هاي كليدي،  بريم: هر زيرفصل با تعريف دقيق، مزايا و معايب، استراتژي گام و آموزشي پيش مي به اين فصل را گام 
گام براي  به اي براي وضوح، و پيشنهادهاي گام هاي عملي از برندهاي موفق جهاني و ايراني، جداول مقايسه مثال

 Google Sheets ار هستيد، از ابزارهاي رايگان مانند كوكارهاي كوچك تا بزرگ همراه است. اگر تازه كسب

ها استفاده كنيد. اجراي  براي طراحي كمپين Canva ها يابراي مديريت پروژه  Trelloريزي بودجه،  براي برنامه 
)  مشتري  رضايت يا سرمايه  بازگشت نرخ مانند ( عملكرد  كليدي هايشاخص  از – موفق نياز به نظارت مداوم دارد 

 .ماه برنامه را تنظيم كنيد. حالا بياييد جزئيات را بررسي كنيم ٣ هر  و كنيد  استفاده  گيري اندازه  براي

 مديريت محصول و برند 

ريزي، توسعه، معرفي، نگهداري و در نهايت حذف  مديريت محصول و برند فرآيندي مداوم است كه شامل برنامه 
خواني داشته باشد و برند را  زهاي در حال تغيير مشتريان هم شود تا با نياروزرساني محصولات يا خدمات مي يا به 

هاي تنها كالا فيزيكي است، بلكه شامل خدمات، تجربيات مشتري (مانند اپليكيشنقوي نگه دارد. محصول نه 
شود. برند هم تصوير كلي و احساسي است كه  هاي اضافه (مانند گارانتي يا پشتيباني) مي همراه) و ارزش 

شود و ارزش اقتصادي ايجاد  ها و تجربيات ساخته مي شركت دارند، كه از طريق لوگو، شعار، رنگ  مشتريان از
 .پذيري)كند (مانند افزايش قيمت مي 

مديريت محصول بايد چرخه عمر محصول را در نظر بگيرد: مرحله معرفي (فروش كم، هزينه بالا براي آگاهي)،  
رقابت شديد) و افول (فروش كاهش، نياز به تغيير). برند بايد داستان  رشد (فروش افزايشي)، بلوغ (فروش پايدار، 

استفاده از هوش مصنوعي براي  : ٢٠٢٥بسازد تا مشتريان احساس تعلق كنند، نه فقط محصول بخرند. روند 
هاي فروش براي تشخيص افول زودرس) و تمركز روي محصولات پايدار  بيني چرخه عمر (مانند تحليل داده پيش
 .د مواد بازيافتي براي جذب مشتريان محيط زيستي)(مانن
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با برند قوي)، تمايز از رقبا، سودآوري بالاتر   %٥٠-٣٠مزايا مديريت محصول و برند: افزايش وفاداري مشتريان (تا 
هاي بالاتر، و كاهش ريسك شكست محصول جديد. معايب: هزينه بالا براي توسعه و تحقيق  از طريق قيمت
محصولات جديد شكست   %٧٠بودجه ماركتينگ را بگيرد)، ريسك شكست محصول (  %٢٠-١٠(ممكن است 

 .بر استوري مداوم كه زمانخورند اگر تست نشوند)، و نياز به نوآمي 

 :هاي كليدي مديريت محصولاستراتژي 

پردازي بر اساس تحقيقات بازار، ساخت نمونه اوليه، تست با مشتريان و  توسعه محصول جديد: ايده  .1
 .اندازيراه

هاي اقتصادي يا  بخشي خط توليد: افزودن انواع محصول براي پوشش نيازهاي مختلف، مانند نسخه تنوع  .2
 .لوكس

 .هاي ديجيتالها بر اساس بازخورد، مانند افزودن قابليت روزرساني ويژگي بهبود محصول موجود: به  .3

 .مديريت چرخه عمر: در مرحله رشد، گسترش توزيع؛ در بلوغ، ترويج فروش؛ در افول، حذف يا بازسازي .4

 :هاي كليدي مديريت برند استراتژي 

 .(نايك براي انگيزه "Just Do It" مانند ) ها، لوگو و شعارايجاد هويت برند: تعريف ارزش  .1

 .سرايي در تبليغاتبرندينگ احساسي: ايجاد ارتباط عاطفي از طريق داستان .2

نظارت و حفاظت برند: استفاده از حقوق مالكيت معنوي (پتنت، علامت تجاري) و نظارت بر تصوير در   .3
 .هاي اجتماعيشبكه

 .ديد، مانند اپل از كامپيوتر به گوشيگسترش برند: استفاده از برند براي محصولات ج .4

 :هاي عملي براي مديريت محصول و برند در شركت شماگام

  چه" بپرسيد   نظرسنجي  مثلاً –ها استفاده كنيد تحليل نيازها: از تحقيقات بازار براي شناسايي شكاف .1
 .آوري كنيد پاسخ جمع  ١٠٠و حداقل   "فعلي كم است؟ محصول  در  ايويژگي 

كنيد و نمونه اوليه   brainstorm ها راپردازي و توسعه: يك تيم كوچك تشكيل دهيد، ايده ايده .2
 .(استفاده كنيد  Figma افزار، از ابزارهاي رايگان مانند براي نرم ) بسازيد 

  براي  ده سا اوليه  نسخه روش  از – مشتري) تست كنيد  ٥٠-٢٠تست بازار: محصول را با گروه كوچكي ( .3
 .)١٠-١ مقياس  با "است؟ مفيد  چقدر ويژگي اين " مثلاً( بگيريد  بازخورد  و   كنيد   استفاده هزينه  كاهش

هاي اجتماعي براي  اندازي و برندينگ: محصول را با كمپين معرفي كنيد، شعار بسازيد و از شبكه راه .4
 .سرايي استفاده كنيد (مثلاً ويديو از پشت صحنه توليد)داستان
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براي پيگيري فروش و امتياز رضايت   Google Analytics نظارت و تنظيم: از ابزارهايي مانند  .5
گيري استفاده كنيد. اگر فروش كم  باشد خوب است) براي اندازه  ٥٠، كه اگر بالاي ١٠تا   ٠مشتريان (از 

 .است، ويژگي اضافه كنيد يا قيمت را تنظيم كنيد 

از ابزارهايي  ) لائم تجاري ثبت كنيد و نظرات آنلاين را نظارت كنيد حفاظت برند: برند را در اداره ثبت ع .6
 .(Hootsuite مانند 

 :هاي اجراييجدول چرخه عمر محصول و استراتژي 

مرحله  
چرخه  

 عمر

هاي  ويژگي 
 مرحله 

هاي استراتژي 
 محصول 

هاي استراتژي 
 برند 

ابزارهاي عملي براي  
 اجرا

وكار  مثال براي كسب 
 كوچك ايراني 

فروش كم،   معرفي 
هزينه بالا براي  
آگاهي، رقابت  

 كم 

تمركز روي تست و  
بهبود اوليه، توليد  

 محدود 

ساخت آگاهي  
با 

سرايي  داستان
 ساده

كمپين اينستاگرام با  
ويديوهاي كوتاه،  

براي   %٢٠بودجه 
يا محاسبه   تبليغات

دقيق بودجه با  
cac-clv  

اندازي يك اپ جديد  راه
براي سفارش غذا با  
  ١٠٠تخفيف اوليه براي 

 كاربر اول 

فروش افزايشي،   رشد 
ورود رقبا، سود  

 شودشروع مي 

گسترش توليد،  
 هاافزودن ويژگي 

تقويت هويت با  
هاي  كمپين

 احساسي 

هاي تحليل داده 
،  Excel فروش با

همكاري با  
 اينفلوئنسرها 

افزودن منوي جديد در  
 تبليغ دراپ و  

اينستاگرام و يوتيوب  
 براي جذب جوانان 

فروش پايدار،   بلوغ 
رقابت شديد، 

 سود حداكثري 

بخشي،  تنوع 
 ها سازي هزينه بهينه 

تمركز روي  
وفاداري با  

هاي برنامه 
 وفاداري 

امتياز رضايت براي  
گيري، ترويج  اندازه

 فروش منظم 

برنامه وفاداري با امتياز  
تكراري،  براي خريدهاي  

 Google نظارت با

Analytics    و ابزار هاي
 مشابه

فروش كاهش،   افول 
بازار اشباع، سود  

 كم 

حذف يا بازسازي  
 محصول 

حفاظت برند با  
انتقال به  

محصولات  
 جديد

نظرسنجي براي  
دليل كاهش فروش،  

 كاهش توليد 

جايگزيني منوي قديمي  
با جديد و تبليغ  

در   "سازيتازه "
 اينستاگرام
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مثال عملي: مديريت برند اپل و وفاداري مشتريان اپل يكي از بهترين الگوها براي مديريت محصول و برند است.  
 .تر و تصوير پيچيده از برند فروش پايين به دليل رقابت با محصولات ارزان : ١٩٩٠مشكل اپل در دهه  

با   ٢٠٠٧( معرفي  از را  آيفون مثلاً   –كند مديريت مي  راهكار مديريت محصول: اپل چرخه عمر را با نوآوري مداوم
روزرساني سالانه با هوش مصنوعي مانند سيري) رساند.  هاي پايه) به رشد (افزودن اپ استور) و بلوغ (به ويژگي 

سرايي استراتژي برند: تمركز روي سادگي و نوآوري با هويت مينيمال (لوگو سيب، رنگ سفيد) و داستان 
 .دهد كه افراد خلاق را نشان مي  "Think Different" كمپين احساسي

 

  استور اپ  و  آيكلود با مشتريان –كند دليل موفقيت: اپل از برندينگ احساسي براي ايجاد اكوسيستم استفاده مي 
ميليارد   ٣٠٠ميليارد آيفون، ارزش برند بيش از  ٢نتيجه: فروش بيش از  ). %٩٠  وفاداري نرخ ( مانند مي   وفادار

 .از درآمد) %٣٠دلار، و سود از خدمات جانبي (

پيشنهاد عملي براي شما: اگر شركت ايراني مانند يك توليدكننده موبايل هستيد، برند را با نوآوري محلي بسازيد  
  مديريت  كوچك  اوليه نسخه تست با  را چرخه). هوشمند  شمسي تقويم  مانند ( فرهنگي هايويژگي   با اپ مثلاً  –

 .براي توسعه %١٠-٥:  شروع  بودجه. كنيد  استفاده  تنظيم   براي رضايت امتياز از و  كنيد 
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 گذاري هاي قيمتاستراتژي 

گذارد. قيمت  گذاري تعيين ارزش اقتصادي محصول است كه بر فروش، سود و ادراك مشتريان تأثير مي قيمت
گذاري پويا با هوش مصنوعي (تغيير  قيمت  : ٢٠٢٥خواني داشته باشد. روند ها، تقاضا و رقابت هم بايد با هزينه 

 .گذاري پايدار (تخفيف براي محصولات سبز)زمان) و قيمت هاي واقعيخودكار بر اساس داده 

هاي مختلف مشتريان، و كنترل  با تنظيم درست)، جذب بخش  %٣٠-٢٠گذاري مؤثر: افزايش سود (تا مزايا قيمت 
دهد، قيمت  وش را كاهش دهد (قيمت بالا مشتريان را فراري مي تواند فر تقاضا. معايب: اشتباه در قيمت مي 

 .كند)، نياز به تحقيقات مداوم، و حساسيت به عوامل خارجي مانند تورمپايين سود را كم مي 

 :گذاريهاي قيمتانواع استراتژي 

o  سريع به بازار و جذب مشتريان زياد.  نفوزنفوذي: قيمت پايين اوليه براي 

    .مزايا: سهم بازار سريع، بازدارنده رقبا 

 معايب: سود كم اوليه، خطر تصوير ارزان. كاربرد: محصولات جديد در بازارهاي رقابتي. 

o  تر از رقبا.  راستا يا كمي پايين رقابتي: تنظيم قيمت هم 

   .مزايا: ساده، حفظ مشتريان 

 شدهربرد: بازارهاي اشباع معايب: جنگ قيمتي. كا. 

o  شده مشتري.  محور: قيمت بر اساس ارزش درك ارزش 

   .مزايا: سود بالا، وفاداري 

 معايب: نياز به تحقيقات. كاربرد: محصولات لوكس. 

o   .پويا: تغيير قيمت بر اساس تقاضا، زمان يا مشتري 

   .مزايا: حداكثرسازي سود 

  :خدمات آنلاينمعايب: نارضايتي مشتريان. كاربرد. 

o تر.  اي: فروش چند محصول با قيمت پايين بسته 

   .مزايا: افزايش ارزش 

  محصولي. كاربرد: افزايش فروش جانبيمعايب: كاهش سود تك. 
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o  تر.  تومان براي حس ارزان   ٩٩٩هاي جذاب مانند روانشناختي: قيمت 

   .مزايا: تأثير احساسي 

   .فروشيكاربرد: خرده معايب: ممكن است قديمي به نظر برسد. 

o   .جغرافيايي: تغيير قيمت بر اساس مكان 

  هاي محلي.  مزايا: تنظيم با هزينه 

 معايب: خطر نارضايتي. كاربرد: بازارهاي متنوع. 

o  مدت. ترويجي: تخفيف موقت براي افزايش كوتاه 

   .مزايا: فروش سريع 

  فروش معايب: عادت به تخفيف. كاربرد: فصول كم. 

 :گذاريعملي براي قيمت هاي گام

 .ها: هزينه ثابت + متغير + سود موردنظر را جمع بزنيد محاسبه هزينه  .1

 .تحليل تقاضا: از نظرسنجي براي ديدن اينكه مشتريان چقدر حاضرند بپردازند استفاده كنيد  .2

 .را هفتگي چك كنيد   ي موجود در بازارهانظارت رقبا: قيمت .3

 .تنظيم كنيد طبق استراتژي  و با تغييرات بازار را هفتگي چك كنيد خود نظارت: قيمت  .4
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 :گذاريهاي قيمتجدول مقايسه استراتژي 

تعريف و  استراتژي
 كاربرد 

 گام بهپيشنهاد گام مثال عملي  معايب مزايا

قيمت پايين   نفوذي
براي ورود  

 سريع

سهم بازار  
 سريع

سود كم  
 اوليه

نتفليكس با  
 اشتراك ارزان 

. ٢هزينه پايه محاسبه كنيد.  .١
. ٣تر از رقبا شروع كنيد. پايين %٢٠

 .ماه افزايش دهيد ٣پس از 

راستا با  هم رقابتي 
 رقبا 

جنگ   كاهش ريسك
 قيمتي 

والمارت با  
هاي  قيمت
 مشابه

  %٥.  ٢قيمت رقبا ليست كنيد.  .١
هفتگي . ٣تر تنظيم كنيد. پايين

 .چك كنيد

بر اساس   محورارزش
ارزش  

 مشتري 

نياز به   سود بالا 
 تحقيقات 

اپل با قيمت بالا  
 براي آيفون

نظرسنجي براي ارزش بپرسيد.  .١
بالاتر از   %٣٠-٢٠قيمت را . ٢

با داستان  . ٣هزينه تنظيم كنيد. 
 .ارزش توجيه كنيد 

تغيير بر   پويا
 اساس تقاضا 

حداكثرسازي  
 سود

اوبر با افزايش در   نارضايتي 
 پيك

از  . ٢هاي تقاضا جمع كنيد.  داده .١
به . ٣اپ براي تغيير استفاده كنيد. 

 .مشتريان توضيح دهيد

پكيج با   ايبسته
قيمت  
 تر پايين

كاهش سود   افزايش فروش 
 تك

آمازون با كتاب  
 + كيندل 

محصولات مرتبط انتخاب كنيد.   .١
فروش . ٣تخفيف بدهيد.  %١٥. ٢

 .مقايسه كنيد 

قيمت جذاب   روانشناختي 
  ٩٩٩مانند 
 تومان

ممكن است   تأثير احساسي 
 قديمي باشد 

ها با  فروشگاه
 تومان ٤٩٩

تومان كمتر كنيد.  ١قيمت را  .١
. ٣در تبليغات برجسته كنيد. . ٢

 .تست كنيد

تغيير بر   جغرافيايي 
 اساس مكان 

تنظيم با  
 هاهزينه

نارضايتي در  
 مناطق گران 

كوكاكولا با  
قيمت متفاوت  

 در كشورها 

هاي محلي محاسبه كنيد.  هزينه .١
در  . ٣قيمت تنظيم كنيد. . ٢

 .تر نگه داريد روستاها پايين

تخفيف   ترويجي
 موقت

عادت به   فروش سريع 
 تخفيف 

بلك فرايدي  
 كالا ديجي

ريزي  براي فصول كم برنامه .١
تخفيف بدهيد.  %٣٠-٢٠. ٢كنيد. 

 .گيري كنيدفروش اندازه. ٣

كند. مشكل:  گذاري پويا براي مديريت تقاضا استفاده مي گذاري پويا در اسنپ اسنپ از قيمتقيمتمثال عملي: 
 .كردنوسانات تقاضا در ساعات پيك كه زمان انتظار را طولاني مي 
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  در  ترپايينقيمت  رانندگان، تشويق  براي پيك در  بالاتر قيمت  – كند راهكار: قيمت بر اساس تقاضا تغيير مي 
 .شودترافيك تحليل مي  هايداده  مصنوعي   هوش  با. مشتريان  جذب براي تردد كمساعات 

 .افزايش يافت %٤٠رسيد و درآمد  %٨٥دقيقه كاهش يافت، رضايت به  ٥دليل موفقيت: زمان انتظار به كمتر از 

براي   هاي هوش مصنوعي موجود  پيشنهاد عملي: اگر خدمات آنلاين داريد، قيمت پايه محاسبه كنيد، از اپ
ترويجي در فصول  افزايش آفلاين، از  مشاغل گيري كنيد. برايتغيير پويا استفاده كنيد و فروش را سريع اندازه 

  .استفاده كنيد  فروش   كم

  در تصوير بالا  

ي  قيمت بالا است در نتيجه حجم فروش كم ميشود . ( اتفاقي كه در اسنپ در ساعات اوج برا   Aدر نقطه  
  كاهش تعداد مسافران و افزايش رضايت رانندگان انجام ميشود ) 

  قيمت در تعادل است و فروش اندازه ( به اين حالت تعادل عرضه تقاضا گفته ميشود )   Bدر نقطه 

قيمت پايين است ولي حجم فروش به شدت بالا رفته ( مثل استراتژي فروش والمارت كه قبلتر    Cدر نقطه 
  شرح داده شد ) 

  شما ميتوانيد از اين حالات براي مديريت حجم محصول در انبار و افزايش فروش استفاده كنيد . 

  .  بيشتر راجب  روانشناسي قيمت صحبت كنم كمي  قبل از ورود به بحث كانال هاي توزيع تمايل دارم 
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  روانشناسي قيمت گذاري محصول 

هاي ذهني و رفتاري  هاست كه با اتكا بر سوگيريها و تاكتيك اي از روش گذاري روانشناختي شامل مجموعه قيمت 
شود خريدار  (اثر سطحي) باعث مي  تاثير رقم چپ قيمتبراي مثال، . دهدمشتريان، نحوه ادراك قيمت را تغيير مي 

  ٤٬٩٩٩٬٠٠٠بنابراين يك قيمت  . ها روي رقم اول تمركز كند و ارقام پاياني را ناديده بگير هنگام مقايسه قيمت 
هايي كارگيري چنين روش به. ٥٬٠٠٠٬٠٠٠رسد نه تومان به نظر مي   ٤٬٠٠٠٬٠٠٠طور ناخودآگاه نزديك به توماني به

 .تواند حس «معامله خوب» يا دقيق بودن قيمت را در مشتري ايجاد كندنه است و مي هزيمعمولاً آسان و كم 

  در انتهاي قيمت   ٥يا   ٧،  ٩قرار دادن عدد  :زوج) -گذاري جذاب و فردو ارقام فرد (قيمت ٩پايان
اين شيوه به دليل   . شود مشتري قيمت را كمتر درك كندتومان) باعث مي  ٩٧٠٬٠٠٠يا   ٢٩٩٬٠٠٠(مانند 

طور خودكار شبيه  دلار به   ٥٩٩اي نشان داد قيمت طور كه مطالعه كند؛ همان گيري رقم چپ عمل مي سو
تر به  مراتب ارزان تومان از ديد مشتري به   ٤٬٩٩٩٬٠٠٠نتيجتاً كالايي با قيمت . شوددلار خوانده مي ٥٠٠

طور چشمگيري  فروش را به  ٥يا   ٩دار با  هاي پايان آيد. تحقيقات آماري نيز حاكي است قيمت نظر مي 
كند  همچنين استفاده از اين ارقام به مشتري القا مي   .ر )فروش بيشت  ٪٣٠–٢٠دهند (بيش از افزايش مي 

هاي رُند (مثلاً  » است. از سوي ديگر، برندهاي لوكس معمولاً از قيمتخوردهكه قيمت منصفانه و «تخفيف 
  .كنند تا حس كيفيت و پرستيژ بالاتر منتقل شودپايان صفر) استفاده مي 

 تومان به جاي   ٢٥٧هاي دقيق و نامتقارن (مثلاً  هاي رُند، استفاده از قيمت جاي قيمت به :هاي دقيققيمت
هاي دقيق را ناخواسته  دهد مشتريان قيمت روانشناختي خاصي دارد. تحقيقات نشان مي نيز تأثير  ) ٢٦٠

.( پس به طور ناخوداگاه در مواجهه با اين قيمت ها   دانند شده» مي كنند و آن را «حساب كمتر برآورد مي 
 كمتر درخواست تخفيف ميكنند ) 

هايي بپردازند كه قيمت دقيق  بيشتر براي خانه اند  به عنوان مثال در مطالعات ميداني، خريداران حاضر بوده
.   كردتر حس عادلانه بودن را منتقل مي دلار) تعيين شده بود؛ چرا كه قيمت ظاهراً دقيق  ٣٦٤٬٥٧٨(مثلاً 
يابد، زيرا مشتري قيمت نهايي را قطعي و  زدن يا درخواست تخفيف كاهش ميترتيب احتمال چانه بدين 

 . كند عادلانه تلقي مي 

هاي ايراني  شود. براي مثال فروشگاهها در ايران ديده مي هاي فراواني از اين روش نمونه :رد در بازار ايرانكارب
تومان   ٩٩٩٬٩٩٩هاي بالاتر از نويسند و حتي در قيمت تومان مي  ٩٩,٠٠٠تومان، اغلب   ١٠٠,٠٠٠جاي اعلام  به
تومان به جاي ارقام رُند، در   ٢٥٧تومان يا  ٩٧د هايي ماننهمچنين قيمت    .دكنن استفاده مي ١٬٠٠٠٬٠٠٠جاي به

تر ببينند و بدون تعمق زياد به  تر و دقيق شوند مشتريان قيمت را پايين ها باعث مي تبليغات پرطرفدارند. اين تاكتيك 
را  تواند انگيزش خريد گذاري روانشناختي ميكارگيري هوشمندانه قيمت شده اكتفا كنند. در مجموع، به مبلغ اعلام 

  .  وكار را بهبود بخشدتر كند و سودآوري كسب گيري مشتري را سادهافزايش دهد، تصميم 
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 هاي توزيع و زنجيره تأمينكانال

هاي توزيع مسيرهاي رسيدن محصول به مشتري هستند، و زنجيره تأمين فرآيند تأمين مواد، توليد و  كانال
 .بينيچين براي شفافيت و هوش مصنوعي براي پيش زنجيره هوشمند با بلاك : ٢٠٢٥تحويل است. روند  

  .ختلالها، افزايش سرعت، گسترش بازار. معايب: هزينه اوليه، ريسك امزايا: كاهش هزينه 

زمينه مشاهده ميكنيد كلي هستند و با  قبل از شرح كانال ها درنظر داشته باشيد مطالبي كه در ادامه در اين 
خلاقيت شما اين كانال ها ممكن است بيبشتر شوند و براي شغل خاص شما سفارشي بشود اما با توجه به جامع  

 بايد تمام كانال هاي اصلي ذكر بشود . بودن اين مقاله براي تمام علاقه مندان به علم بازاريابي 

 :هاانواع كانال 

 و درگيري نيرو كار .   مستقيم: فروش بدون واسطه. مزايا: كنترل بالا. معايب: پوشش محدود .1

( درصورتي كه محصول رو   .غيرمستقيم: از طريق واسطه. مزايا: دسترسي بيشتر. معايب: سود كمتر .2
سفارشي سازي كنيد ميتوانيد از اين مسير براي جذب مشتري سمت خود استفاده كنيد به عنوان مثال  

 كاتالوگ اموزشي محصول با نام و شماره برند شما يا كارت گارانتي و... ) 

 .ديجيتال: آنلاين. مزايا: جهاني. معايب: رقابت بالا .3

 .ايت بالا. معايب: پيچيدگيچندكاناله: تركيب. مزايا: رض .4

( درصورت انجام هماهنگي و   .هيبريدي: تركيب فيزيكي و ديجيتال. مزايا: انعطاف. معايب: هماهنگي .5
برنامه ريزي دقيق و كنترل منظم كانال ها كه در بسياري كسب كار ها در پروسه هيبريدي توجه سمت  
كانال هاي خاص ميرود و بعضي كانال ها بدون مديريت منظم كاهش فروش را تجربه ميكنند اين روش  

 است )  روش مورد علاقه من براي ايجاد كانال فروش در كسب و كارها
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 سازي، پايدار، چابك هاي زنجيره: بهينه استراتژي 

 :هاي عمليگام

 .تحليل نيازها: از نظرسنجي براي ترجيح مشتريان استفاده كنيد  .1

 .انتخاب كانال: با مستقيم شروع كنيد  .2

 .كنندگان را ارزيابي كنيد طراحي زنجيره: تأمين  .3

 .ده كنيد بيني استفاسازي: از هوش مصنوعي براي پيش بهينه  .4

و به صورت تدريجي كانال هاي بلااستفاده را حذف و كانال هاي    تست: كانال جديد را آزمايش كنيد  .5
 فروش را افزايش دهيد . 

د تا هميشه موجودي داشته باشيد و با پايين ترين  كنندگان سبز انتخاب كنيتنظيم براي پايداري: تأمين .6
 قيمت اجناس را تامين كنيد .

 :هامقايسه كانالجدول 

 گام بهپيشنهاد گام  مثال معايب مزايا تعريف  نوع كانال

فروش بدون   مستقيم 
 واسطه 

پوشش  كنترل بالا
 محدود 

اپل با 
 هافروشگاه

 سايت بسازيد. وب .１

 سيستم پرداخت اضافه كنيد.   .２

 .تحويل را شريك كنيد  .３

از طريق   غيرمستقيم 
 واسطه 

دسترسي  
 بيشتر

نايك در   سود كمتر 
 هافروشگاه

و...   و ترب  كالاديجي استفاده از با  .１
  محصول خود را بفروشيد . 

 .فروش چك كنيد  .２

  اپ بسازيد. .１ آمازون با اپ  رقابت بالا جهاني آنلاين ديجيتال 
  جستجو بهينه كنيد.  .２
 .فروش با تبليغات افزايش دهيد  .３

و با امتياز دهي و پلن هاي   .４
وفاداري مشتريان مثل استارباكس  

 مشتريان را ماندگار كنيد 

استارباكس با  پيچيدگي  رضايت بالا تركيب  چندكاناله
 اپ + فروشگاه 

  سيستم يكپارچه بسازيد.  .１
 .گيري كنيد رضايت اندازه .２
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*  
  هيبريدي 

* 

تركيب  
فيزيكي و  

 ديجيتال 

كاهش  
 هزينه 

نياز به  
 هماهنگي 

ايكيا با سفارش  
 آنلاين

گزينه برداشت از فروشگاه اضافه   .１
 كنيد.  

 .نگه داريد  را سريع زمان تحويل   .２

سازي زنجيره تأمين آمازون الگوي برتر توزيع است. مشكل: تقاضاي  مثال عملي: سيستم توزيع آمازون و بهينه 
 .بالا و هزينه تحويل

چين ها در انبار، و بلاك بيني، ربات پيش راهكار: كانال ديجيتال با غيرمستقيم، زنجيره با هوش مصنوعي براي 
 .براي رديابي پايدار

 .ميليارد دلار ٥٠٠، فروش  %٩٥ساعت، رضايت  ٢٤دليل موفقيت: زمان تحويل كمتر از 

  بسته ها ، از اپ براي رديابييا شركت هاي سريع تر مثل تيپاكس و چاپار قرارداد ببنديد پيشنهاد عملي: با پست 
( به اين مسئله دقت كنيد كه ممكن است به دليل پروسه زمانبر داخل   .شروع كنيد  كمبودجه  با استفاده كنيد، 

شركت ارسال به تعويق بيافتد مثل پروسهن توليد محصول يا.... پس سعي كنيد پروسه هاي شركت را تاحد ممكئن  
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و.. در فروش هاي انلاين و مخصوصا در روش هيبريد ارسال سريع به شدت مورد    crmهوشمند سازي كنيد با كمك 
  اهميت هست ) 

  

  ارتباطات يكپارچه بازاريابي: تبليغات، روابط عمومي، ترويج فروش 

 

 .با هوش مصنوعي و محتوا: ٢٠٢٥هماهنگي ابزارها براي پيام واحد است. روند  (IMC) ارتباطات يكپارچه

 .زينه كمتر، افزايش اعتماد. معايب: پيچيدگيمزايا: پيام قوي، ه

 :انواع ابزارها

 .تبليغات: پرداخت براي آگاهي. مزايا: پوشش گسترده. معايب: هزينه بالا .1

 .روابط عمومي: اخبار براي اعتبار. مزايا: اعتماد طبيعي. معايب: كنترل كمتر .2

 .كاهش ارزش ترويج فروش: تخفيف براي فروش فوري. مزايا: نتايج سريع. معايب:  .3

 .هزينه. معايب: اسپم مستقيم: ايميل براي شخصي. مزايا: كم  .4

 .رويدادها: براي تعامل. مزايا: تجربه واقعي. معايب: هزينه .5

 .برمحتوا: براي آموزش. مزايا: وفاداري. معايب: زمان  .6

( يعني تمام كانال هاي فروش من به نحوي يك پيام و يك تصوير رو به   .هاپيام واحد در كانال  IMC استراتژي
مشتري برسانند در اين روش يكي بودن پيام انچنان مورد اهميت نيست صرفا تصوير و معنايي كه در ذهن  

 مخاطب به وجود مي ايد مورد اهميت است) 

 :هاي عمليگام

 .تعريف پيام: كوتاه و احساسي بنويسيد  .1

 .بودجه تقسيم كنيد  انتخاب ابزار: .2

 .طراحي كمپين: تقويم بسازيد  .3

 .استفاده كنيد  Hootsuite اجرا: از .4

 .گيري كنيد نظارت: از نرخ تعامل اندازه  .5

 .تنظيم: بازخورد بگيريد  .6
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 :جدول مقايسه ابزارها

 گام بهپيشنهاد گام  مثال معايب مزايا تعريف  ابزار

ارسال  پرداخت براي  تبليغات
 پيام

پوشش 
 گسترده 

 بودجه تنظيم كنيد.  .１ گوگل ادز اپل هزينه بالا 

 كلمات انتخاب كنيد.   .２

 .نرخ كليك چك كنيد  .３

روابط  
 عمومي

  اعتبار جلب اخبار براي 
 بين عموم 

كنترل   اعتماد طبيعي 
 كمتر

 داستان بنويسيد.  .１ كمپين نايك 

 به رسانه ارسال كنيد.  .２

 .گيري كنيد بازخورد اندازه  .３

ترويج  
 فروش 

  فروش  تخفيف براي 
 فوري 

عادت به   افزايش سريع 
 تخفيف 

 Prime آمازون

Day 

 هفته برنامه كنيد.  ١براي  .１

 تخفيف بدهيد.    %٢٠ .２

 .فروش مقايسه كنيد  .３

براي   و پيامك  ايميل مستقيم 
اطلاع رساني هاي  

 شخصي

 ليست بسازيد. .１ نتفليكس ايميل  اسپم سازيشخصي

و با پنل   پيام شخصي بنويسيد  .２
پيامك مثل كاوه نگار يا ايميل  

 . ارسال كنيد 

 .نرخ باز بهبود دهيد  .３

زنده براي  تبليغات  رويدادها
 بيشتر  تعامل ايجاد 

  رويداد ردبول  هزينه  تجربه واقعي 
رويداد افتتاحيه  

 ساعدي نيا

 كوچك برگزار كنيد. رويداد   .１

 عكس پست كنيد.   .２

 .بودجه چك كنيد  .３

 بلاگ بر زمان وفاداري  براي آموزش  محتوا 

HubSpot 

 مقاله بنويسيد.  .１

اجتماعي پست  شبكه هاي در  .２
 كنيد.  

 .گيري كنيد بازديد اندازه  .３

كند. مشكل: كمبود اعتماد  براي رشد استفاده مي  IMC از اير بي ان بي هاي تبليغاتي موفق مثال عملي: كمپين
 .در اجاره خانه

با تبليغات ديجيتال، روابط عمومي (داستان كاربران)، ترويج (تخفيف   "Belong Anywhere" راهكار: كمپين
 .رزرو)، رويدادها و محتوا (ويديوهاي آموزشي)
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 .ميليون ١٠٠افزايش يافت، كاربران  %٢٠٠دليل موفقيت: اعتماد ايجاد كرد، فروش 

تبليغات اينستاگرام، روابط عمومي در روزنامه، تخفيف و رويدادهاي  پيشنهاد عملي: براي تور ايراني، كمپين با 
 .كوچك بسازيد. بودجه ديجيتال كنيد، فروش چك كنيد 

  .پردازيمدر فصل بعدي، به ماركتينگ ديجيتال مي 
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 هاي اجتماعي ماركتينگ ديجيتال و رسانه

هاي ماركتينگ در دنياي امروز  هاي اجتماعي يكي از پوياترين و مؤثرترين حوزه ماركتينگ ديجيتال و رسانه 
كند تا با هزينه كمتر به  وكارها كمك مي هاي ديجيتال، به كسب است كه با استفاده از ابزارهاي آنلاين و پلتفرم 

طور كامل و آموزشي  زايش دهند. در اين فصل، به تري برسند، تعامل ايجاد كنند و فروش را افمخاطبان گسترده 
هاي اجتماعي، ماركتينگ محتوا، ماركتينگ موبايل،  هاي ماركتينگ آنلاين، نقش رسانه به بررسي استراتژي 

ها پردازيم. تمركز روي كاربردي بودن مطالب است تا شما بتوانيد اين استراتژي سازي مي ها و شخصي تحليل داده 
 سازيبهينه  اينستاگرام، كمپين يك  اندازيراه  براي  مثلاً  –وكار خود اعمال كنيد شركت يا كسبرا مستقيماً در 

، يا ساخت بانك اطلاعاتي براي ايميل و پيامك ماركتينگ. اين فصل  Yoast افزونه با وردپرسي سايت
سازي،  است، با تمركز روي روندهايي مانند استفاده از هوش مصنوعي براي شخصي  ٢٠٢٥شده براي  روزرسانيبه 

هاي  هاي اجتماعي، و رعايت حريم خصوصي (مانند قوانين جديد ايران براي داده محتواي كوتاه براي رسانه 
ها ساده و بدون نياز به  نويسي نيستيد، نگران نباشيد؛ گامكار هستيد و مسلط به سايت يا برنامه بران). اگر تازه كار

 .اند دانش فني عميق توضيح داده شده

 

 ، ايميل ماركتينگ SEO ،SEM :هاي ماركتينگ آنلايناستراتژي 

كند. اين  تعامل و تبديل مشتريان استفاده مي ماركتينگ آنلاين شامل ابزارهايي است كه از اينترنت براي جذب،  
طور كامل توضيح  كنند. در ادامه، هر كدام را به گيري مي محور هستند و نتايج را سريع اندازه ها داده استراتژي 

 .وكارهاي ايرانيدهيم با تمركز روي كاربردهاي عملي براي كسب مي 

كه سايت شما را براي موتورهاي جستجو مانند  فرآيندي است  SEO :(SEO) سازي موتورهاي جستجوبهينه 
،  ٢٠٢٥كند تا در نتايج جستجو بالاتر ظاهر شود و ترافيك ارگانيك (رايگان) افزايش يابد. در  گوگل بهينه مي 

SEO  تمركز  موبايل  تجربه  و  سايت سرعت مفيد، محتواي   روي بيشتر  گوگل   –با هوش مصنوعي تغيير كرده  
 Yoast SEO ها)، افزونههاي وردپرسي (كه ساده و محبوب هستند، حتي براي غيرمتخصص ايت س  براي. دارد

كند. اگر سايت نداريد، با وردپرس  را آسان مي  on-page SEOنويسي،  بهترين ابزار است كه بدون دانش برنامه 
هاست وباني مانند ميهن هاي ايرشود (از هاستاندازي مي ساعت راه  ١ از  كمتر  در  و  است رايگان – شروع كنيد 

 .استفاده كنيد)

  ١٠بازديدها از گوگل)، افزايش اعتبار، بازگشت سرمايه بالا (تا  %٧٠ترافيك پايدار و رايگان (تا   :SEO مزايا
 روزرساني مداوم، رقابت شديد.  ماه براي نتايج)، نياز به به  ٦-٣بر (برابر). معايب: زمان 
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شده، (تجربه، تخصص، اعتبار، اعتماد) و محتواي هوش مصنوعي اما انساني  E-E-A-T تمركز روي: ٢٠٢٥روند 
 ."بهترين رستوران تهران كجاست؟"اي مانند جستجوي صوتي با كلمات محاوره  voice search و

 :SEO انواع

1. On-Page   : سازي محتواي صفحه (عنوان، متن، تصاوير)بهينه. 

2. Off-Page    : هاي ديگر براي اعتبارسازي از سايتلينك. 

3. Technical   : فرندلي)ساختار سايت (سرعت، موبايل. 

4. Local   :كه در ايران كاربرد چنداني   وكارهاي محلي (مانند ثبت در گوگل ماي بيزنسبراي كسب
 .)ندارد

  كد،  بدون –هاست ها براي غيرمتخصص اين گام  Yoast در سايت وردپرسي با افزونه SEO ايهاي عملي برگام
 :  نوشتن و  كليك  فقط 

برويد،   "افزودن جديد  <ها افزونه "، به بخش (wp-admin) نصب افزونه: وارد داشبورد وردپرس شويد  .1
"Yoast SEO"  افزونه كرك شده را از گوگل  . همچنان ميتوانيد  جستجو كنيد، نصب و فعال كنيد

 پيدا كنيد و نسخه پرميوم را نصب كنيد . 

  ،)شخص  يا  شركت( نوع  سايت، نام –تنظيمات كلي برويد  < Yoast SEO تنظيمات اوليه: به .2
 schema و برويد  "جستجو ظاهر" به  سپس. كنيد  وارد )  يوتيوب   اينستاگرام،( اجتماعي هايپروفايل

گوگل، مانند آدرس و شماره تماس) را تنظيم كنيد تا سايت در نتايج غني (با  هاي ساختاري براي (داده 
 .ستاره يا نقشه) ظاهر شود

(در حساب گوگل ادز بسازيد،   Google Keyword Planner تحقيق كلمات كليدي: از ابزار رايگان .3
  خريد " ثلاً م( كنيد  پيدا وكارتانكسب  با مرتبط   كلمات – استفاده كنيد  Ubersuggest رايگان) يا

(طولاني مانند   long-tail ، كلمات٢٠٢٥ براي). كم  رقابت و  بالا جستجو  حجم با "ايراني لباس  آنلاين
بالاتر   احتمال برد انتخاب كنيد چون رقابت كمتر و ) "٢٠٢٥بهترين لباس سنتي ايراني براي زنان "

 .دارند 

زير ويرايشگر، كلمه كليدي اصلي وارد   Yoast سازي صفحه: براي هر صفحه يا پست، در بخشبهينه  .4
  :دهد (سبز خوب، قرمز بد) كند و امتياز مي تحليل مي  Yoast .كنيد 

o  خريد لباس ايراني  "كاراكتر (مثلاً   ٦٠عنوان صفحه: كلمه كليدي در اول قرار دهيد، كمتر از
 .)"٢٠٢٥بهترين قيمت  |آنلاين 

o توضيح meta: وكاراكتر با توضيح جذاب  ١٥٠ call-to-action  ًسنتي لباس   خريد "مثلا  
 ."!كنيد  كليك –  ايران سراسر به رايگان  ارسال . ويژه تخفيف  با ايراني
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o  بار،   ٢-١كلمه  ١٠٠، يعني هر    %٢-١ محتواي متن: كلمه كليدي را طبيعي استفاده كنيد
با    subheading (H2, H3)كلمه،   ١٥٠ها زير كلمه)، پاراگراف  ٢٠جملات كوتاه (كمتر از 

 .كلمات مرتبط 

o   ،تصاوير: عكس اضافه كنيدalt text   ًلباس سنتي ايراني  "با كلمه كليدي بنويسيد (مثلا
 .كند چك مي  Yoast – )"قرمز

o  لينك خارجي (به سايت    ١لينك داخلي (به صفحات ديگر سايت) و  ٣-٢ها: حداقل لينك
 .معتبر) اضافه كنيد 

o readability: Yoast   بهبود براي تصاوير و هاليست  فعال،  جملات از  –دهد امتياز مي  
 .كنيد   استفاده

5. Technical SEO:   در Yoast > ابزارها، نقشه سايت XML ايجاد كنيد و به Google Search 

Console  (حساب رايگان گوگل) ارسال كنيد. سرعت سايت را با PageSpeed Insights   چك
 WP Rocket با) ، كشينگ فعال كنيد (رايگان Smush با افزونه كنيد  فشرده  را تصاوير   –كنيد 

 .هاي وردپرس هستند)انتخاب كنيد (اكثر قالب  responsive براي موبايل، قالب رايگان

6. Off-Page SEO:  مقاله  –هاي ديگر بگيريد لينك از سايت guest  هاي مرتبط بنويسيد يا  در بلاگ
كالا لينك بگيريد (مثلاً  هايي مانند آپارات يا ديجي اينفلوئنسرها همكاري كنيد. در ايران، از سايتبا 

 .كامنت با لينك يا همكاري)

7. Local SEO:   وكار محلي داريد، دراگر كسب Google My Business  (رايگان) ثبت كنيد –  
يد (از مشتريان بخواهيد نظر  آوري كنجمع (reviews) نظرات و كنيد  اضافه  عكس شماره،  آدرس،

 .خوب است) %٢٠بدهند، نرخ پاسخ 

روزرساني كنيد  آمار براي چك استفاده كنيد. هر ماه محتوا را به  < Yoast روزرساني: ازنظارت و به  .8
(رايگان) براي ترافيك چك كنيد. اگر رتبه   Google Analytics (اضافه كردن بخش جديد) و از

 .اضافه كنيد يا سرعت را بهبود دهيد  long-tail پايين است، كلمات كليدي

دهد،  براي عنوان/توضيح پيشنهاد مي  Yoast AI محتواي هوش مصنوعي را انساني كنيد : ٢٠٢٥روند  .9
بالا  ) و "چطور لباس بخرم؟"اي مانند تمركز روي جستجوي صوتي (كلمات محاوره    اما ويرايش كنيد 

 .  موبايل است، سايت را تست كنيد با جستجوها  %٨٠ موبايلامدن سايت روي 

  ٥هفته بهينه كنيد. شروع با   ٢-١ها، حتي اگر مسلط به سايت نيستيد، سايت وردپرسي خود را در با اين گام 
 .ماه ببينيد  ٣  از پس  را نتايج –صفحه اصلي (خانه، درباره، محصولات) و محتوا اضافه كنيد 

استفاده از تبليغات پولي در موتورهاي جستجو مانند   SEM :(SEM) تيسازي موتورهاي جستجو تبليغابهينه 
 .شودسازي مي با هوش مصنوعي شخصي  SEM،  ٢٠٢٥گوگل ادز براي ظاهر شدن در نتايج بالا است. در 
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  .گيري آسان. معايب: هزينه بالا، رقابت شديد گيري دقيق، اندازه مزايا: نتايج سريع، هدف 

در ايران از پلتفرم هاي يكتانت يا تپسل ميتوانيد استفاده كنيد كه براي پيشرفت سايت و تبليغات كيفيت خوبي  
 دارند  

 :SEM انواع

 .تبليغات جستجو: متني در نتايج .1

 .هاتبليغات نمايش: بنرها در سايت .2

 .با عكس e-commerce تبليغات خريد: براي .3

 .تبليغات ويديو: در يوتيوب .4

 

هاي هدفمند براي آموزش، ترويج يا نگه داشتن  كتينگ و پنل پيامكي: ايميل ماركتينگ ارسال ايميلايميل مار
-٢٠نرخ باز ايميل  .  كنند تر است چون مردم كمتر ايميل چك مي مشتريان است. در ايران، پنل پيامكي رايج 

٣٠% vs براي %٩٠ SMS پيام برايا ملي نگار يهاي مانند كاوه و موبايل هميشه همراه است. پنل SMS 

 .شوداستفاده مي 

 .سازي بالا، هزينه كم، نرخ تبديل بالا. معايب: اسپم شدن، نياز به ديتابيس قانونيمزايا: شخصي 

 :هااستراتژي 

 .آموزشي: محتواي مفيد ارسال كنيد  .1

 .ترويجي: تخفيف يا محصول جديد  .2

3. transactional:   تأييد خريد. 

4. automation:   اساس رفتارخودكار بر. 

 :  CTR و open rate براي افزايش نرخ كليك

  براي"فقط براي شما! %٥٠تخفيف "براي ايميل:  عنوان جذاب بنويسيد ، SMS: "   خط اول كه در
نوتيفيكيشن ديده ميشود اهميت بالايي دارد به عنوان مثال همچين اس ام اسي ميتواند فرد را دچار  

لباس خريدي    (name)سوال كند و روي نوتيفيكيشن كليك كند تا كامل پيام شمارا مطالعه كند : 
 روي لباس   %٥٠تخفيف ويژه:   - ؟؟؟؟ 

www.takbook.com



 ١٠-٨ها (بندي مناسب: ايميل صبحزمان   ،(صبحSMS ) وقتي مردم موبايل چك  ٢٠-١٨عصرها ،
 .كنند)مي 

 علي عزيز، اين پيشنهاد براي شماست"سازي: نام مشتري اضافه كنيد (مثلاً شخصي"(. 

  كلمه با تصاوير،  ٢٠٠محتواي كوتاه: ايميل زيرSMS  كاراكتر ١٦٠زير. 

 call-to-action   با قوي: لينك كوتاه(bit.ly)   كليك كنيد "و دكمه". 

 segmentation:   خريداران اخير بندي مشتريانگروه vs  براي غيرفعال relevancy ) از اين  بالاتر
 .)ميدهد   افزايش %٤٠ را تا  نرخ كليك نكته ساده نگذريد 

 A/B test    :دو نسخه عنوان ارسال كنيد و ببينيد كدام بهتر است. 

 clean list   :ا نرخ اسپم كم شودمشتركين غيرفعال را حذف كنيد ت. 

 Incentive  : براي كليك) "دانلود راهنما"محتواي رايگان بدهيد (مانند. 

 : هاي پر كردن بانك اطلاعاتي ايميل و شماره موبايل روش 

1. Opt-in forms  : با نام در سايت يا اپفرم ثبت checkbox "براي – "موافق دريافت اخبار هستم  
بدهيد (مانند   incentiveفرم بسازيد،   Popup Maker وردپرس با افزونهروش: در  .بودن قانوني
 .تخفيف براي ثبت ايميل/شماره)  %١٠

2. Incentives  حتواي رايگان بدهيد : م e-book تبديل  نرخ  – در ازاي ايميل/شماره   يا كد تخفيف  
 .از تلگرام يا اينستاگرام لينك فرم ارسال كنيد . %٣٠-٢٠

3.  Social media  اينستاگرام يا: بيو lead ads  طريق پرسلاين   از  شماره، براي  – فيسبوك با فرم ثبت
 .اپ بيزنسواتس   و... يا

4. Events/offline  : گرفتن از شخص  در فروشگاه يا نمايشگاه، كارت ويزيت جمع كنيد با اجازه
 ميتوانيد شماره هاي زيادي به ليست اضافه كنيد . 

5. Partnerships   : قانوني  –ي مرتبط شريك شويد (مانند تبادل ديتابيس با اجازه مشتريان هابا سايت  
 .)كنيد  چك

6. Content gates  :محتواي premium دانلود"مانند   پشت فرم PDF با وارد كردن ايميل/شماره". 

7. Mobile apps  : ،در اپpopup براي اجازه دريافت SMS/ايميل. 

8. Legal tips  :هميشه opt-in  دكمه بگيريد unsubscribe  تا   ها را امن نگه داريد اضافه كنيد، داده
، از خريد ليست اجتناب كنيد (غيرقانوني  compliance  از سرورهاي ايراني براياطلاعات فاش نشود 

هاي مجاز مخابرات استفاده كنيد تا بلاك نشويد. هدف: حداقل  از سامانه SMS و اسپم). در ايران، براي
  "دوستت را دعوت كن"ماهانه. براي افزايش، كمپين  %١٠، با نرخ رشد مشترك براي شروع ١٠٠٠

 .بسازيد (تخفيف براي هر معرفي)
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 :هاي عملي براي ايميل/پيامكگام

 .هاي بالا شروع كنيد ساخت ديتابيس: با روش  .1

 API با براي پيامك، پنل فراز يا ملي -). ٢٠٠٠(رايگان تا   Mailchimp انتخاب ابزار: براي ايميل .2

   automation  براي

 .call-to-action طراحي پيام: كوتاه، شخصي، با .3

 .ارسال و نظارت: نرخ باز/كليك را چك كنيد، اگر پايين است عنوان تغيير دهيد  .4

 :جدول مقايسه ايميل و پنل پيامكي در ايران 

  

 هاي اجتماعيرسانه ماركتينگ در 

هايي مانند اينستاگرام، يوتيوب و اپارات براي تعامل با  هاي اجتماعي استفاده از پلتفرم ماركتينگ در رسانه 
، تمركز روي محتواي كوتاه، محتواي توليدشده  ٢٠٢٥ها و افزايش فروش است. در سال مشتريان، آموزش آن 

كنند با  ها به شما كمك مي شنهاد محتوا است. اين رسانه توسط كاربران و استفاده از هوش مصنوعي براي پي
ها مخاطب برسيد، اما موفقيت به توليد محتواي باكيفيت و تعامل مداوم بستگي دارد. در  هزينه كم به ميليون 

ها، نكات عملي براي افزايش تعامل و  دهيم با تمركز روي استراتژي طور كامل توضيح مي ادامه، هر پلتفرم را به 
 .باشيد  داشته كمي  فني  دانش  و باشيد  كارتازه  اگر  حتي  – هاي ساده براي شروع رال شدن، و گام واي

هاي موقت)، ريلز (ويديوهاي كوتاه) و لايو  هاي عكس، استوري (داستاناينستاگرام: اين پلتفرم بصري براي پست 
مند به محتواي تصويري هستند. استراتژي اصلي:  (پخش زنده) مناسب است. مخاطبان اصلي جوانان و افراد علاقه 

  ويژگي   پنل پيامكي   ايميل  پيشنهاد 

فوري   اطلاع رساني از پيامك براي
 استفاده كنيد 

  نرخ باز   %٩٠  %٣٠-٢٠

  ١٠٠-٥٠متوسط (  كم  انبوه  ارسال پنل ملي براي
  تومان) 

  هزينه 

تركيب: ايميل براي جزئيات، پيامك 
 براي يادآوري 

طولاني با  
  لينك 

  محتوا   كوتاه متني 

 opt-in بسازيد  opt-in ديتابيس با فرم
  ضروري 

  legal  اجازه مخابرات 
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بيشتر، و همكاري با اينفلوئنسرها براي   ها براي ديده شدنتوليد محتواي بصري جذاب، استفاده از هشتگ 
(تعداد بازديد). براي وايرال شدن (يعني پخش سريع محتوا)، محتوا بايد احساسي، آموزشي يا   Reach گسترش 
 .كننده باشد سرگرم 

 ٣ : كنند. قلاب ويديوكنند يا روندهاي روز (ترندها) را دنبال مي ل مي ح را  رايجي مشكل كه   ويديوهايي  مثلاً
 انگيز يا آمار جالب. نيه اول ويديو بايد توجه را جلب كند، مثلاً با يك سؤال، صحنه شگفت ثا

كنند)  خورند و چك مي صبح (وقتي مردم صبحانه مي  ١٠تا   ٨ساعات آپلود: براي مخاطبان ايراني، بهترين زمان  
بندي مخاطبان خود استفاده  ن اينستاگرام براي چك زما Insights ابزار از  .شب (پس از كار) است  ١٠تا  ٨يا 

 كنيد.  

سازي براي الگوريتم): استفاده از كلمات كليدي در بيو (توضيح پروفايل)، كپشن (توضيح  سئو اينستاگرام (بهينه 
  5نهايت  تا  3ها ()، و هشتگدر گوگل جستجو نمايش تصاوير (توضيح متني عكس براي  alt text پست)، 

  كسبوكارايراني).  #ماركتينگ و محلي مانند #هشتگ، تركيبي از محبوب مانند 

 .دهد ريلز براي افزايش تعامل الگوريتم عالي است، چون اينستاگرام محتواي ويديويي كوتاه را اولويت مي 

 :هاي عملي براي شروع در اينستاگرامگام

)  "اسم انلاين شاپ |فروش لباس ايراني آنلاين " پروفايل را بهينه كنيد: نام برند + كلمات كليدي (مثلاً .1
براي   .اي بگذاريد (براي چندين لينك) اضافه كنيد. عكس پروفايل حرفه  زيلينك + لينك سايت يا لينك 

 سئو بيو ميتوانيد از هوش مصنوعي كمك بگيريد . 

  كوتاه  ويديوهاي باكيفيت،  هايعكس –بار هفته) بسازيد  ٥تا   ٣هاي منظم (محتوا توليد كنيد: پست  .2
 .يا سؤال poll مانند  هاي روزانه براي تعاملثانيه براي ريلز) با موسيقي ترند، استوري   ٣٠-١٥(

 هايساعت اول براي الگوريتم بهتر)، پست   ٢٤ها سريع پاسخ دهيد (در تعامل ايجاد كنيد: به كامنت  .3

interactive بسازيد (مانند نظرسنجي يا Q&A در استوري . ( 

با   .Hashtagify تحقيق با ابزار رايگان مانند  هشتگ مرتبط استفاده كنيد  3  -  5هشتگ و همكاري:   .4
  هاي مشترك هزار فالوور) همكاري كنيد براي پست ٥٠-١٠اينفلوئنسرهاي كوچك (ميكرو اينفلوئنسر با 

دقت كنيد در انتخاب محتوي و اينفلوئنسر حساسيت بالا داشته باشيد چون ممكن است هيچ بازدهيي  
 مشاهده نشود . 

وايرال شدن: محتواي احساسي بسازيد (مثلاً ويديوهاي پشت صحنه يا داستان موفقيت مشتريان)،   .5
اين  "گذاري كنيد (مانند ك هاي روز)، و كاربران را دعوت به اشتراترندها را دنبال كنيد (مانند چالش
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يا تجربه خود از خدمت يا محصول مارو به   "كشيپست را شير كنيد و تگ كنيد براي شركت در قرعه 
 .)اشتراك بزاريد براي دريافت كد تخفيف و شركت در قرعه كشي  

تبديل  professional اكانت خود را به اي، (در پروفايل حرفه  Insights تحليل و تنظيم: از بخش .6
ميتوانيد علاوه بر اينستاگرام از هوش   كنيد) براي چك بازديد، تعامل و بهترين ساعات استفاده كنيد 

. اگر تعامل كم است، محتواي  مصنوعي بابت چك ساعات انلايني مخاطبين هدف استفاده كنيد 
 .ويديويي بيشتر بگذاريد 

 shorts ، تمركز روي٢٠٢٥اما در يوتيوب: اين پلتفرم براي ويديوهاي طولاني و آموزشي مناسب است، 

ثانيه) براي جذب سريع است. مخاطبان اصلي افرادي هستند كه به دنبال محتواي عميق يا    ٦٠(ويديوهاي زير  
 گردند. استراتژي: توليد ويديوهاي آموزشي يا پشت صحنه براي ساخت اعتماد، استفاده ازكننده مي سرگرم 

shorts يوبالگوريتم يوت براي وايرال شدن shorts  دهد را اولويت مي  

  ثانيه اول جذاب باشد (مثلاً با يك نكته جالب يا سؤال).   ٥قلاب ويديو:  .

  كنند) بهترين است. عصر (وقتي مردم بعد از كار چك مي  ٩تا   ٧ساعات آپلود: براي مخاطبان ايراني، 

 ي فراد مبتديبرا ٢٠٢٥آموزش ماركتينگ ديجيتال  "مثلاً ) سئو يوتيوب: عنوان با كلمات كليدي در اول

(تصاوير   thumbnailsكلمه شامل لينك سايت و كلمات كليدي،   ٣٠٠-٢٠٠با  (description) توضيح
 subtitles (لينك به ويديوهاي ديگر در پايان) و end screensنمايش) جذاب (رنگي، با متن بزرگ)، پيش

مشاهده ناشنوايان شايد جالب باشد كه بدانيد حجم زيادي از مخاطبين   و  زيرنويس براي جستجوي صوتي
 محتوي هاي موجود را در حالت بي صدا ميبينند پس زيرنويس ميتواند به ديده شدن شما كمك كند . 

 :هاي عملي براي شروع در يوتيوبگام

ماركتينگ ايران  "ثلاً  كانال بسازيد: حساب گوگل بسازيد، نام كانال با كلمات كليدي انتخاب كنيد (م  .1
 .، توضيح كانال بنويسيد و لينك سايت اضافه كنيد )"٢٠٢٥

   shorts ثانيه براي ٦٠دقيقه براي طولاني، زير  ١٥-١٠ محتوا توليد كنيد: ويديوهاي آموزشي بسازيد  .2
 YouTube Audio Library برداري شروع كنيد، موسيقي رايگان ازاز گوشي موبايل براي فيلم 

 .د اضافه كني

-١٥ tags ,با لينك و توضيح كامل description ,اول بنويسيد  keywords سازي: عنوان بابهينه  .3
با ابزار ) اضافه كنيد  SEO"), subtitles آموزش ", "ماركتينگ ديجيتال"كلمه مرتبط مانند  ٢٠

 .  Subtitle Edit  رايگان مانند 
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     ويديو مشترك  )collaborate with influencers( ,ها پاسخ دهيد تعامل و وايرال: به كامنت  .4
end screens   براي لينك به ويديوهاي ديگر اضافه كنيد. 

 .ها)گيري ايرانياوليه استفاده كنيد (بودجه كوچك، هدف  boost يوتيوب براي ads تبليغ: از .5

اهده  مش هدف –زمان تماشا  watch time ,براي چك بازديد  YouTube Analytics تحليل: از .6
تر  كم است، ويديوها را كوتاه  watch time استفاده كنيد. اگر subscribers ويديو و %٥٠< حداقل

 و از ويديو هاي با واچ تايم بالا براي ساخت محتوي جديد درس بگيريد .  كنيد 

اپارات: اپارات جايگزين خوبي براي يوتيوب در ايران است، چون سانسور كمتر و مخاطبان محلي بيشتر دارد  
همچنين نتايج   وكارهاي محلي مناسب استميليون كاربر ايراني). براي ويديوهاي فارسي و كسب   ٥٠(بيش از  

يت يا مقاله موجود در سايت در  جستجو اپارات عموما در صفحات اول گوگل مشاهده ميشوند و وجود ادرس سا
  . توضيحات اپارات باعث سئو شدن بهتر سايت ميشود

(ليست پخش) براي   playlists استراتژي: توليد محتواي فارسي آموزشي يا پشت صحنه، استفاده از 
  ايراني براي وايرال شدن.  creators سازماندهي، و همكاري با

  ه جذاب.  ثانيه اول با سؤال يا صحن  ٥قلاب ويديو: 

آموزش  "عصر براي مخاطبان ايراني. سئو اپارات: عنوان با كلمات كليدي در اول (مثلاً  ٩تا   ٧ساعات آپلود: 
كلمه   ٢٠-١٥هشتگ  ,كلمه شامل لينك و كلمات كليدي   ٣٠٠-٢٠٠توضيح با ), "٢٠٢٥ماركتينگ ديجيتال 

 ."سئو سايت",  "كسب و كار آنلاين"مانند 

 :در اپارات هاي عملي براي شروع گام

نام كنيد, نام با كلمات كليدي انتخاب كنيد, توضيح كانال بنويسيد و لينك سايت  كانال بسازيد: ثبت  .1
 .وكارها)شدن, مدارك ارسال كنيد (رايگان براي كسب verified براي –اضافه كنيد 

,  بگيريد  فيلم گوشي از  –دقيقه) براي موبايل بسازيد   ١٠-٥محتوا توليد كنيد: ويديوهاي كوچك (  .2
 .سيقي فارسي اضافه كنيد مو

مثلاً  بسازيد  playlists ,اضافه كنيد  tags ,توضيح با لينك ,keywords سازي: عنوان بابهينه  .3
 براي تازه كار ها . آموزش ماركتينگ "

در   promote ,لي (ويديو مشترك)مح creators ها پاسخ دهيد, همكاري باتعامل و وايرال: به كامنت  .4
 .اينستاگرام (لينك اپارات پست كنيد)

گيري  كم, هدف  بسيار استفاده كنيد (هزينه افزايش مخاطب  اپارات براي ز قسمت تبليغاتتبليغ: ا .5
 .ها)ايراني
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ويديوها را  استفاده كنيد. اگر بازديد كم است,  likes تحليل: از داشبورد اپارات براي چك بازديد و .6
 .تر كنيد كوتاه 

 را باهم پيش ببريد حتي اپلود محتوي يكسان مشكلي ندارد . توصيه ميشود اپارات و يوتيوب 

 :هاي اجتماعيهاي عملي كلي براي رسانه گام

پلتفرم انتخاب كنيد: اينستاگرام براي محتواي بصري و سريع, يوتيوب يا اپارات براي ويديوهاي آموزشي   .1
 .و طولاني

ماركتينگ يا داستان موفقيت   نكات مثلاً ها را مفيد نگه داريد واي آموزشي توليد كنيد: پستمحت .2
 .برگردند براي مشاهده ديگر ويديو ها تا مشتريان  مشتريان

در   Q&A هاي تعاملي بسازيد (مانند نظرسنجي در استوري اينستاگرام ياتعامل افزايش دهيد: پست  .3
 ) ساعت اول براي بهبود الگوريتم ٢٤دهيد (در  ها سريع پاسخ لايو) و به كامنت 

ها تركيبي استفاده كنيد  ها با كلمات كليدي بنويسيد, هشتگ سئو اعمال كنيد: براي اينستاگرام, كپشن  .4
براي تصاوير اضافه كنيد (توضيح متني   alt text ,كسبوكارايراني)#ماركتينگديجيتال و #مانند , ١-٥(

). براي يوتيوب يا اپارات, عنوان با كلمات كليدي شروع شود,  "لباس ايرانيعكس محصول "عكس, مانند 
 .اضافه كنيد  ٢٠-١٥ ,توضيح كامل با لينك بنويسيد 

 در يوتيوب/اپارات Analytics ,در اينستاگرام Insights تحليل و تنظيم كنيد: از بخش آمار پلتفرم .5

كنيد. اگر تعامل كم است, محتواي ويديويي  براي چك تعداد بازديد، تعامل و بهترين ساعات استفاده  
 .بيشتر بگذاريد يا ساعات آپلود را تغيير دهيد 

دهند), از  ها ويديوهاي كوتاه را بيشتر نشان مي را اولويت دهيد (الگوريتم  shorts ريلز و: ٢٠٢٥روند  .6
هاي  با افكتبراي ويرايش آسان ويديو استفاده كنيد (رايگان,  CapCut ابزارهاي هوش مصنوعي مانند 

يا    گذاريخودكار), محتواي توليدشده توسط كاربران را تشويق كنيد (مانند دعوت فالوورها به اشتراك
 .ويديو با هشتگ برندتان براي وايرال شدن) ريپست
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 :هاجدول مقايسه پلتفرم 

 وكار ايرانيمثال براي كسب  نكات سئو  استراتژي كليدي  مخاطب اصلي پلتفرم 

 اينستاگرام

مند  جوانان علاقه 
به محتواي  

 بصري 

توليد ريلز و  
هاي تعاملي,  استوري

استفاده از هشتگ و  
 همكاري

 ,كلمات كليدي در بيو و كپشن

alt text   ,براي تصاوير
هاي تركيبي, تمركز  هشتگ

 روي تعامل براي الگوريتم 

هاي ويديوهاي مد لباس با  پست
و  لباسايراني #هاي محلي مانند هشتگ

ريلز كوتاه براي نمايش , ٢٠٢٥مد #
 محصولات 

 يوتيوب 

افراد به دنبال  
محتواي آموزشي  

 و طولاني 

توليد ويديوهاي كامل  
كوتاه,   shorts و

همكاري با  
 اينفلوئنسرها 

عنوان با كلمات كليدي در اول,  
 ,توضيح كامل با لينك

thumbnails   ,جذاب
 زيرنويس براي جستجوي صوتي 

نكات ماركتينگ براي  "كانال آموزشي 
 براي shorts با "وكارهاي ايرانيكسب

tips   سريع و ويديوهاي طولاني براي
 راهنماهاي كامل 

 اپارات 

مخاطبان محلي  
مند ايراني علاقه 

به ويديوهاي  
 فارسي

توليد محتواي آموزشي  
فارسي, ساخت ليست  

پخش, تبليغ در  
 اينستاگرام

عنوان و توضيح با كلمات  
مرتبط,   tags ,فارسيكليدي  

 ليست پخش براي سازماندهي

وكار آنلاين در  اندازي كسبراه "ويديوهاي 
كسبوكارايراني و  #مانند  tags با "ايران
 creators ماركتينگديجيتال, همكاري با#

 محلي براي افزايش بازديد 

اينستاگرام براي ايجاد برندينگ  مثال عملي: استراتژي اينستاگرام ردبول براي جذب مخاطبان جوان ردبول از 
 .هاي معمولي كه هيجان كمتري دارند كند. مشكل اصلي: رقابت با نوشابه هيجاني استفاده مي 

هاي هيجاني (مانند پرش از هواپيما), ريلز كوتاه با موسيقي ترند براي وايرال  هاي ويديوهاي ورزش راهكار: پست
 ), و همكاري با ورزشكاران"دام ورزش هيجاني دوست داري؟ك"هاي تعاملي (مانند نظرسنجي شدن, استوري 

(collaboration) هاي مانند هاي مشترك. براي سئو: هشتگبراي پست #RedBullGivesWings و 
#Adventure,  و"انرژي براي ماجراجويي"كپشن با كلمات كليدي (مانند ,( alt text   مانند) براي تصاوير

 .)"ويديو پرش با ردبول"
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كنند, افزايش  ها بازديد و لايك, وفاداري جوانان كه برند را با هيجان مرتبط مي ل موفقيت: تعامل ميليون دلي
  ٣براي خريد آنلاين. نكته وايرال شدن: ريلزهاي با قلاب قوي (صحنه هيجاني در   bio فروش از طريق لينك

 .ند كهاي ترند, كه الگوريتم اينستاگرام را فعال مي ثانيه اول) و هشتگ 

پيشنهاد عملي: براي يك برند ايراني مانند توليدكننده لباس ورزشي, ريلز هيجاني بسازيد (مثلاً ويديوهاي  
لباسورزشي استفاده كنيد, ساعات #ورزشايراني و  #هاي محلي مانند  هاي شما), هشتگورزشكاران محلي با لباس 

زايش دهيد. براي وايرال شدن, محتواي احساسي  در پروفايل اف bio شب آپلود كنيد, و فروش را با لينك ١٠-٨
گذاري كنيد (با جايزه براي بهترين پست).  بسازيد (داستان موفقيت يك ورزشكار) و كاربران را دعوت به اشتراك 

  .هايتان را بيشتر نشان دهد ها افزايش دهيد تا الگوريتم پستتعامل را با پاسخ به كامنت
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  ! محتوي احساسي را دست كم نگيريد 

برند هاي بزرگ ايراني مثل قهوه لميز پس از افتتاحيه شعبه اندرزگو و پخش ويديو افتتاحيه توسط اداره محترم  
اماكن به صورت موقت پلمپ شد . كمي بعد قهوه لميز اقدام به اطلاع رساني و توليد محتوي در اين باب در  

  مشتريان جديد به بازار برگشت . اينستاگرام كرد و مجدد اينبار با حجم زيادي فالور و 

  اميرشكلات و...  شايد اين نوع ماركتينگ كمي عجيب به نظر برسد ولي برند هاي بزرگي مثل لميز و ساعدي نيا
  در حوضه كافه با استفاده از اين استراتژي جذب مشتري زيادي داشتند .

 

 ماركتينگ محتوا و موبايل 

بلاگ, ويديو يا اينفوگرافيك براي جذب و آموزش مشتريان است. در   ماركتينگ محتوا توليد محتواي مفيد مانند 
 .خواني داشته باشد ثانيه است تا با توجه كم مخاطبان هم  ٦٠تمركز روي محتواي كوتاه و ويديوهاي زير , ٢٠٢٥

  مزايا: ساخت اعتماد, بهبود سئو, هزينه كم.  

 بالا . معايب: نياز به زمان و خلاقيت

 :هااستراتژي 

 .بلاگ: مقالات آموزشي براي سئو .1

 .ويديو: محتواي كوتاه براي يوتيوب يا اپارات .2

 . كه در موبايل خوب نمايش داده شوند  responsive هايها و سايتاپ توليد موبايل: تمركز روي  .3

 :هاي عمليگام

ريزي كنيد (مثلاً دوشنبه بلاگ, چهارشنبه ويديو, جمعه  پست در هفته برنامه  ٣تقويم محتوا بسازيد:  .1
 .اينفوگرافيك)

انتخاب كنيد كه   Astra هايي مانند در وردپرس, قالب كنيد  responsive براي موبايل, سايت را .2
 .بدون كد  Adalo با ابزارهاي ساده مانند ) و اپ بسازيد  (فرندلي هستند خودكار موبايل 

بازديد موبايل    %٧٠ از بيش  اگر –چك كنيد  Google Analytics بازديدهاي موبايل را درتحليل:  .3
 .است, ويديوها را كوتاه نگه داريد 
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نكته ماركتينگ كه فروش را دو برابر   ٥"وايرال شدن: محتواي آموزشي با قلاب قوي بسازيد (مثلاً   .4
 .), هشتگ اضافه كنيد و كاربران را دعوت به شير كنيد "كند مي 

پردازي استفاده كنيد,  براي ايده  ChatGPT محتواي هوش مصنوعي را با ابزارهايي مانند : ٢٠٢٥روند  .5
تمركز   ي)در استور quizzes مانند (اما انساني ويرايش كنيد تا طبيعي باشد, و روي محتواي تعاملي

 .كنيد 

شده  سازينتفليكس محتواي ويديو شخصي سازي تجربه كاربر مثال عملي: استراتژي محتواي نتفليكس و شخصي 
 .دادكند. مشكل: رقابت با تلويزيون سنتي كه مخاطبان را از دست مي توليد مي 

 

 هاي باراهكار: الگوريتم هوش مصنوعي براي پيشنهاد ويديوهاي مرتبط (بر اساس سليقه قبلي), ايميل 

trailer .محتواي كوتاه مانند هاي شخصي, اپ موبايل با دانلود آفلاين براي موبايل teasers در shorts   براي
 .وايرال شدن

كنند, افزايش تعامل با  محتواي وايرال كه كاربران شير مي ,  %٨٥داري مشتريان دليل موفقيت: نرخ نگه 
 .پيشنهادهاي دقيق
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بسازيد  وكار ايراني مانند فروشگاه آنلاين, ويديوهاي آموزشي كوتاه در اپارات پيشنهاد عملي: براي يك كسب
 ), اپ موبايل با"اين اشتباه رايج را نكنيد!"با قلاب  "چطور لباس مناسب انتخاب كنيد؟"مانند 

notifications و فروش را  "شودتان پيشنهاد مي اين لباس بر اساس خريدهاي قبلي "شخصي بسازيد (مانند ,(
هاي شب آپلود كنيد و هشتگ  ١٠-٨ با لينك در ويديو افزايش دهيد. براي وايرال شدن, ويديوها را در ساعات

 .ترند اضافه كنيد 

 سازي در ماركتينگ ديجيتالها و شخصي تحليل داده 

سازي  گيري بهتر است. شخصيها استفاده از اطلاعات (مانند تعداد بازديد يا كليك) براي تصميم تحليل داده 
 .محصولات مرتبط ها ساختن, مانند پيشنهاد يعني محتواي سفارشي بر اساس داده 

 .معايب: مسائل حريم خصوصي, نياز به ابزار --  . %٣٠-٢٠گيري دقيق, افزايش فروش مزايا: تصميم 

 :هااستراتژي 

اينستاگرام   Insights براي بازديد سايت, يا Google Analytics آوري داده: از ابزارهايي مانند جمع .1
 .براي تعامل

 .)"كدام پست بيشتر كليك شده؟"(مثلاً تحليل: روندها را شناسايي كنيد  .2

 .بندي مشتريان كنيد و محتواي سفارشي ارسال كنيد (مثلاً ايميل با نام مشتري)سازي: گروه شخصي .3

براي پيشنهاد   Google مانند ابزارهاي بيني رفتاراستفاده از هوش مصنوعي براي پيش : ٢٠٢٥روند  .4
اجباري و حذف داده بر درخواست  opt-in) اناما با رعايت قوانين حريم خصوصي اير ,(خودكار
  . مشتري

 :هاي عمليگام

را به سايت اضافه كنيد (رايگان, كد را در هدر وردپرس كپي   Google Analytics :ابزار نصب كنيد  .1
 .كنيد)

2. metrics 5  تعريف كنيد: نرخ كليك% CTR >  ,يعني درصد كليك از بازديد), نرخ تبديل(خوب    

2 %Conversion Rate >   كند درصد بازديدكننده كه خريد مي 

بر اساس خريد قبلي,  "هاي سفارشي استفاده كنيد (مثلاً  براي ايميل  Mailchimp سازي: ازشخصي .3
 .)"كنيماين محصول را پيشنهاد مي 

 .)تر كنيد (مثلاً با عدد يا سؤالها را جذابكم است, عنوان CTR اگر –تحليل: هر هفته چك كنيد   .4
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 :كليدي metrics جدول 

كند. مشكل:  هاي خريد را تحليل مي پيشنهاد محصولات آمازون داده ها براي مثال عملي: استفاده آمازون از داده 
 .ها محصولانتخاب سخت از ميليون 

 توضيح  شاخص 
هدف 
 خوب 

 راهكار بهبود اگر پايين باشد گيري ابزار اندازه 

 %٥< درصد كليك از بازديد  (CTR) نرخ كليك
Google Ads يا 

Analytics 

تر بنويسيد, تصاوير بهتر اضافه  عنوان جذاب
 قوي بگذاريد  call-to-action ,كنيد 

 نرخ تبديل

(Conversion 
Rate) 

بازديدكننده كه  درصد 
 كند خريد مي 

>٢% Analytics 

تر  را ساده  (landing page) صفحه فرود
كنيد, تخفيف اضافه كنيد, اعتمادسازي با  

 نظرات مشتريان 

 Bounce) نرخ پرش 

Rate) 

درصد بازديدكننده كه  
 شود سريع خارج مي 

<٤٠% Analytics 
سرعت سايت را افزايش دهيد, محتواي  

 فرندلي كنيد بگذاريد, موبايل مرتبط 

 نرخ تعامل

(Engagement 
Rate) 

درصد لايك/كامنت از  
 بازديد 

>١٠% 
Insights 
 اينستاگرام

ها دار بسازيد, به كامنت هاي سؤالپست
 پاسخ دهيد, محتواي احساسي بگذاريد 
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هاي  ), ايميل"مشترياني كه اين را خريدند, آن را هم خريدند "راهكار: هوش مصنوعي براي پيشنهاد (مانند 
 .شخصي با لينك مستقيم

 .فروش از پيشنهادها, افزايش تعامل %٣٥دليل موفقيت:  

  . البته در بعضي شركت ها روش هاي سنتي مثل تماس با مشتريان بالقوه هم كارساز هست

در وردپرس براي پيشنهادهاي خودكار   WooCommerce پيشنهاد عملي: براي سايت ايراني, از افزونه
كنيد. براي افزايش  و ايميل/پيامك شخصي ارسال  Analytics با هاي بازديد را تحليل كنيد استفاده كنيد, داده 

 ) و محتواي مفيد اضافه كنيد "پيشنهاد ويژه براي شما, علي!"نرخ كليك, عنوان ايميل را شخصي كنيد (مثلاً 

   UVبراي فروش عينك دودي ميتوانيد يك نكته كوتاه يك خطي درمورد مضرات اشعه   كوتاه نكته  مثلاً
  خورشيد براي چشم بنويسيد .

 

ناس چه به عنوان مدير  گ براي شركت ها چه به عنوان كارش و در مسير انجام ماركتين  اما بعد از اجرا كمپين ها
  ينده به اين مطلب ميپردازيم . شما الزاما بايد مديريت و ارزيابي عملكرد را به خوبي بشناسيد در فصل ا
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 مديريت ماركتينگ و ارزيابي عملكرد 

كند اي كليدي در فرآيند ماركتينگ است كه به شما كمك مي مديريت ماركتينگ و ارزيابي عملكرد مرحله 
گيري كنيد و در صورت نياز  طور مؤثر تخصيص دهيد، عملكرد را اندازه ها را سازماندهي كنيد، منابع را به برنامه 

حي شده تا شما بتوانيد مديريت ماركتينگ را  طور كامل و آموزشي طراتنظيمات لازم را اعمال كنيد. اين فصل به 
اي انجام دهيد كه به بهبود مداوم منجر شود. هدف اين  در شركت خود پياده كنيد و ارزيابي عملكرد را به گونه 

  مثلاً .گام در محل كار اعمال كنيد  به ها را گام تنها مفاهيم را درك كنيد، بلكه بتوانيد ابزارها و روش است كه نه 
به   . همچنين، روندهايگيري موفقيت يك كمپين، يا سازماندهي تيم ماركتينگتنظيم بودجه سالانه، اندازه براي
هاي بزرگ براي ارزيابي  بيني عملكرد، تحليل داده مانند استفاده از هوش مصنوعي براي پيش  ٢٠٢٥  روز

كار  م. اگر تازه پوشش داد  در اين فصل هاي سبز) را بندي (مانند كمپينبودجه  اي، و تمركز روي پايداري درلحظه 
براي مديريت   Trelloبندي،  براي بودجه  Google Sheets هستيد و دانش فني نداريد، از ابزارهاي ساده مانند 

ياد بگيريد و اجرا  براي طراحي استفاده كنيد. حالا بياييد جزئيات را بررسي كنيم تا شما  Canva ها، ياپروژه 
  .كنيد 

 برنامه ريزي و سازماندهي ماركتينگ 

ها و اقدامات براي رسيدن به نتايج موردنظر است، در  ريزي ماركتينگ فرآيند تعريف اهداف، استراتژي برنامه 
ريزي خوب به شما ود. برنامه ش ها و هماهنگي منابع مي حالي كه سازماندهي شامل ساختار تيم، تخصيص نقش 

ها را كاهش دهيد.  كند از منابع محدود (بودجه، زمان، نيروي انساني) حداكثر استفاده را ببريد و ريسك كمك مي 
،  ٢٠٢٥كند. در كاري جلوگيري مي سازد و از دوباره كند، وظايف را شفاف ميسازماندهي مؤثر تيم را كارآمد مي 

و سازماندهي با   Google Cloud مثلاً با بيني تقاضاش مصنوعي مانند پيش ريزي با ابزارهاي هوبرنامه 
( كه البته هوش مصنوعي هايي مثل   .تر شده استساده Monday.com يا Asana افزارهاي ابري مانند نرم 

 )گراك و چت جي پي تي اكثر نياز هاي شمارا براورده ميكنند 

هاي غيرضروري  ريزي دقيق)، كاهش هزينه با برنامه  %٤٠وري (تا  افزايش بهره  :ريزي و سازماندهيمزايا برنامه
 .تر به اهدافهماهنگي تيم، و رسيدن سريع   جويي)، بهبودصرفه  %٢٠(تا 

ريزي بيش  بر بودن در شروع، نياز به انعطاف براي تغييرات بازار (مثلاً تورم در ايران)، و خطر برنامه زمان  :معايب 
  .كند از حد خشك كه خلاقيت را محدود مي 
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 :ريزي ماركتينگهاي برنامهاستراتژي 

دار باشند  گيري، قابل دستيابي، مرتبط و زمانندازه اهداف بايد مشخص، قابل ا :SMART اهداف .1
 .)"ماه با تبليغات اينستاگرام  ٦در    %٣٠افزايش فروش آنلاين  "(مثلاً  

 CRM افزارمثلاً آيا نرم ( بودجه، نيروي انساني، و ابزارهاي موجود را بررسي كنيد  :تحليل منابع  .2

من در اكثر شركت ها  ت پيدا كنيد  سيار راحت به داده ها دس ب CRMميتونيد بار استفاده از   داريد؟
 ) يكروسافت استفاده ميكنمدار و ماديهاي   crmبراي انجام اين مهم از 

 :٤Ps) يابي) و آميخته بازاريابيگذاري، جايگاه بندي، هدف (بخش  STP از تحليل  :تدوين استراتژي  .3

 .هاي قبل استفاده كنيد فصل محصول، قيمت، مكان، ترويج

بندي كنيد (مثلاً ماه اول: تحقيق كلمات كليدي، ماه دوم: توليد محتوا،  اقدامات را زمان :تقويم اجرايي  .4
 .اندازي كمپين)ماه سوم: راه 

 :هاي سازماندهي ماركتينگاستراتژي 

ها را مشخص كنيد (مدير ماركتينگ براي استراتژي، كارشناس محتوا براي توليد،  نقش  :ساختار تيم .1
 .ها)گر براي داده تحليل 

 .  محتوا) و ابزارها را مشخص كنيد  %٢٠ديجيتال،   %٥٠بودجه را تقسيم كنيد (مثلاً  :تخصيص منابع  .2

  )يبراي طراح  Canva مانند  (

 Trello مانند  كنيد و پيشرفت را با ابزارهاي مديريت پروژه جلسات هفتگي برگزار  :هماهنگي تيم  .3

 شركت را مورد بحث قرار بديد .  CRMيا خروجي هاي    چك كنيد 

 Slack براي همكاري يا Google Workspace افزارهاي رايگان مانند از نرم  :استفاده از ابزارها  .4

 .براي ارتباطات استفاده كنيد 
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( گام بندي مباحث براي درك بهتر افراد مبتدي انجام شده   ريزي و سازماندهي هاي عملي براي برنامه گام
 ست )ا

افزايش  "تنظيم كنيد (مثلاً  SMART هدف ٥-٣اي با تيم برگزار كنيد و  جلسه  :اهداف بنويسيد  .1
براي نوشتن استفاده   Google Docs ). از"ماه با ويديوهاي آموزشي ٤فالوور اينستاگرام در   ٥,٠٠٠

 .كنيد 

جود (مانند سايت وردپرسي يا  بودجه سالانه، تعداد اعضاي تيم، و ابزارهاي مو  :منابع را بررسي كنيد .2
 .حساب اينستاگرام) را ليست كنيد 

ها، تقويم اجرايي  هاي اهداف، استراتژي اي بنويسيد با بخشصفحه  ١٥-١٠سند    :برنامه تدوين كنيد .3
براي كاهش   Canva هاي رايگان در(مثلاً هفته اول: تحقيق بازار، هفته دوم: توليد محتوا). از قالب

 .ستفاده كنيد اهزينه ها 

ها را مشخص كنيد (يك نفر محتوا، يك نفر تبليغات) و ابزارهاي ساده  نقش   :دهي كنيد تيم را سازمان .4
 .پروژه) ١٠اندازي كنيد (رايگان تا را براي تخصيص وظايف راه  Trello مانند 

ها (مثلاً تعداد فالوورها) چك كنيد. اگر  KPI هر ماه جلسه برگزار كنيد و پيشرفت را با  :نظارت كنيد .5
 .بندي را تنظيم كنيد (مثلاً تمركز بيشتر روي ريلز اينستاگرام)ه يا زمان عقب هستيد، بودج

 Google پردازي محتوا يابراي ايده  ChatGPT از ابزارهاي هوش مصنوعي مانند   :٢٠٢٥روند  .6

Trends  افزاربراي تحليل بازار استفاده كنيد. نرم Asana   را براي مديريت خودكار وظايف نصب كنيد
 .هاي كوچك)يم (رايگان براي ت
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 :نفر)  ١٠-٥جدول ساختار تيم ماركتينگ نمونه براي يك شركت كوچك (

 ابزارهاي موردنياز  هامسئوليت  نقش
هاي مهارت

 لازم
 مثال در شركت ايراني 

مدير  
 ماركتينگ 

تدوين استراتژي،  
 نظارت بر اهداف 

Google Sheets  ،
Trello 

رهبري، تحليل  
 بازار

كالا براي  مدير ديجي 
 هاهماهنگي كمپين

كارشناس 
 محتوا 

توليد پست، ويديو،  
 بلاگ 

Canva ،CapCut ظز 
خلاقيت،  

 نويسندگي 

توليدكننده محتوا براي  
 برند لباس 

گر  تحليل 
 داده 

ها،  KPI گيرياندازه
 دهي گزارش 

Google Analytics  ،
Excel 

تحليل داده،  
 آمار

گر اسنپ براي  تحليل 
 بررسي فروش 

كارشناس 
 فروش 

ترويج محصول،  
 پيگيري مشتريان 

CRM  مانند Zoho 

 ) رايگان براي كوچك(

فروش،  
 ارتباطات

فود براي  كارشناس اسنپ
 هامديريت تخفيف 

 كالا براي كمپين بلك فرايدي ريزي ديجيمثال عملي: برنامه

 .آنلاين و نياز به فروش بالا در زمان محدود هايرقابت شديد با ديگر فروشگاه  :مشكل

ماهه تدوين كرد: ماه اول تحقيق بازار (تحليل رقبا و كلمات كليدي)، ماه دوم   ٣كالا يك برنامه ديجي  :راهكار 
هاي تخفيف)، ماه سوم اجرا (تبليغات گوگل و اينستاگرام). تيم سازماندهي  توليد محتوا (ريلز اينستاگرام و ايميل 

براي   Google Analytics :ها. ابزارهانفر براي تحليل داده  ١نفر براي محتوا،  ٢ير براي نظارت،  شد: مد 
 .براي مديريت وظايف Trelloبراي طراحي،   Canvaتحليل،  

 بودجه به ديجيتال، و نظارت هفتگي (تنظيم تبليغات اگر %٦٠هماهنگي دقيق، تخصيص   :دليل موفقيت

ROI  در بلك فرايدي %٤٥فزايش فروش  بود). نتيجه: ا %٢٠٠زير. 

هاي مشخص  ماهه بنويسيد، تيم را با نقش  ٣براي كمپين بعدي، يك برنامه  :پيشنهاد عملي براي شما
براي مديريت و تحليل استفاده   Google Analytics و Trello سازماندهي كنيد، و از ابزارهاي رايگان مانند 

  .كنيد 
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 بندي و تحليل مالي در ماركتينگ بودجه 

هاي ماركتينگ است، و تحليل مالي بررسي بازگشت سرمايه و كارايي  بندي تخصيص منابع مالي به فعاليت بودجه 
دهد كدام فعاليت سودآور  كند و تحليل مالي نشان مي ها. بودجه خوب از هدررفت منابع جلوگيري مي هزينه 

و تمركز روي   Google Cloud ها بابيني هزينه مثلاً پيش  هوش مصنوعي بندي با، بودجه ٢٠٢٥است. در 
 .بودجه به آنلاين) تغيير كرده است %٧٠-٦٠ديجيتال (

با   %٣٠هدررفت)، افزايش سودآوري (تا  %٢٥-١٥ها (كاهش كنترل هزينه   :بندي و تحليل مزايا بودجه 
 .محورگيري داده تخصيص درست)، تصميم 

خت در بازارهاي ناپايدار مانند ايران (به دليل تورم)، نياز به دانش مالي پايه، و خطر  بيني س پيش   :معايب 
 .تخصيص كم بودجه به نوآوري

 :بندي هاي بودجه استراتژي 

 .)%٢٠-١٥ها درآمد سالانه به ماركتينگ اختصاص دهيد (براي استارتاپ %١٠-٥  :درصد فروش .1

 .براي تبليغات ديجيتال) %٥٠د (مثلاً بودجه را بر اساس اهداف تقسيم كني  :محورهدف .2

 .هاي بازار ايرانيا داده  Statista هاي عمومي مانند از گزارش  بودجه را با رقبا مقايسه كنيد   :رقابتي .3

 .هر سال بودجه را از صفر تنظيم كنيد و هر هزينه را توجيه كنيد   :صفرمحور .4

 :هاي تحليل مالي استراتژي 

 .ل از كمپين تقسيم بر هزينه آنسود حاص   :(ROI) بازگشت سرمايه .1

 .كل هزينه ماركتينگ تقسيم بر تعداد مشتريان جديد   :(CAC) هزينه جذب مشتري .2

 .مجموع سود از يك مشتري در طول زمان  :(CLV) ارزش طول عمر مشتري .3

 .شده براي شناسايي انحرافاتريزي مقايسه بودجه واقعي با برنامه   :تحليل واريانس  .4
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 :بندي و تحليلودجه هاي عملي براي ب گام

  %٨ميليارد تومان)، سپس  ٢شده را محاسبه كنيد (مثلاً بيني درآمد پيش   :بودجه سالانه تنظيم كنيد  .1
 .ميليون تومان) ١٦٠براي ماركتينگ اختصاص دهيد (

،  %١٠، تحليل  %١٠، رويدادها %٢٠، محتوا %٥٠ها تقسيم كنيد (ديجيتال به دسته   :تقسيم بودجه  .2
 .بندي استفاده كنيد براي جدول  Google Sheets از). %١٠ذخيره 

(نسخه رايگان براي   QuickBooks براي محاسبات ساده يا Excel از  :ابزارها را نصب كنيد .3
 .كوچك) براي مديريت مالي

زير   ROI اگر. ١٠٠هزينه) ÷ هزينه ×  -هر كمپين را محاسبه كنيد: (فروش   ROI :تحليل ماهانه .4
 .است، كمپين را بازنگري كنيد  %٢٠٠

تر (مانند سئوي ارگانيك يا  هاي ارزان است، به كانال CLV %٢٠بيش از  CAC اگر  :تنظيم بودجه  .5
 .ريلز اينستاگرام) منتقل شويد 

ها استفاده  بيني هزينه براي پيش  Google Cloud از ابزارهاي هوش مصنوعي مانند   :٢٠٢٥روند  .6
 .هاي پايدار (مثلاً تبليغات سبز) اختصاص دهيد بودجه را به كمپين %١٠-٥كنيد و 

 :ميليون تومان) ٢٠٠ه ماركتينگ براي يك شركت كوچك (بودجه سالانه جدول نمونه بودج

 درصد دسته 
  مبلغ

 (ميليون تومان) 
 نكات تحليل  توضيح 

 ١٠٠ %٥٠ ديجيتال (سئو، تبليغات) 
تبليغات گوگل،  

 اينستاگرام

ROI   بودجه   %٢٠٠را چك كنيد، اگر زير
 كاهش دهيد 

هاي  محتوا و رسانه 
 اجتماعي 

٤٠ %٢٠ 
توليد ويديو، پست،  

 بلاگ 

گيري  را اندازه) %١٠نرخ تعامل (بيش از  
 كنيد 

 ٣٠ %١٥ رويدادها و روابط عمومي 
ها،  نمايشگاه

 اسپانسرشيپ 

را چك   (leads) تعداد مشتريان بالقوه
 كنيد 

 ٢٠ %١٠ تحليل و ابزارها 
 افزارهاينرم 

Analytics ،CRM 
CAC   ٢٠را زير% CLV  نگه داريد 

 ١٠ %٥ ذخيره (براي تغييرات) 
بودجه اضافي براي  

 هاي جديد فرصت
 ماه بازنگري كنيد   ٣هر 
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 بندي اسنپ براي كمپين تخفيف مثال عملي: بودجه 

 .هانياز به جذب مشتريان جديد در رقابت با ديگر پلتفرم  :مشكل

ديجيتال (تبليغات گوگل و اينستاگرام)،   %٦٠ماه تنظيم كرد:    ٣ميليون توماني براي  ٣٠٠اسنپ بودجه   :راهكار 
تبليغات   ROI :تحليل و ذخيره. تحليل ماهانه  %١٠رويدادها (اسپانسرشيپ)،   %١٠محتوا (ريلز و بلاگ)،   %٢٠

تنظيم: بودجه اينستاگرام  .  براي هر مشتري  هزار تومان ١٥٠بود حدود   اينستاگرام بالا CAC ، اما%٢٥٠ گوگل 
 .تر منتقل شد به ريلزهاي ارزان 

 مشتري جديد با  ٥,٠٠٠تخصيص دقيق بودجه، نظارت مداوم، و تنظيم سريع. نتيجه: جذب  :دليل موفقيت

ROI    ٣٠٠كلي%. 

به ديجيتال اختصاص دهيد، و   %٦٠تنظيم كنيد،   Excel ود را دربودجه سالانه خ :پيشنهاد عملي براي شما
هاي ارگانيك مانند سئو يا ريلز تمركز  بالا است، روي كانال CAC را چك كنيد. اگر CAC و ROI هر ماه
 ) كنيم  ( در ماركتينگ ما بايد بتوانيم با بودجه موجود و تنظيم و مديريت ان بيشترين نتيجه را حاصل  .كنيد 

 وري در ماركتينگ: كارايي + اثربخشي بهره 

(دستيابي به اهداف    اثربخشي   منابع) و(انجام كارها با كمترين  كارايي  وري در ماركتينگ تركيبي ازبهره
  .در ادامه خواهيد خواند  كه بهره وري موجو است  البته تعريف كتابي قديمي تري هم براي  درست) است

  ) ، براي دستيابي به اهدافجام كار درست  ) + اثربخشي ( انبع ، بدون هدر رفت مناوري = كارايي ( انجام درست كار  بهره

ها و زمان (مثلاً توليد محتواي سريع با هزينه كم) و اثربخشي به معناي انتخاب  كارايي به معناي كاهش هزينه  
وري بالا وقتي  دهند (مثلاً افزايش فروش يا وفاداري). بر اساس كاتلر، بهره هايي است كه نتايج واقعي مي استراتژي 

وري  كند كه بهره تأكيد مي  نيز ن دهد كه منابع محدود (بودجه، تيم) به اهداف بزرگ منجر شوند. گوديمي  رخ
محتواي اثربخش بايد   همچنين تاكيد دارد برگر جوانا يعني ايجاد ارزش براي مخاطب هدف، نه فقط توليد انبوه. 

 .احساسي يا كاربردي باشد تا وايرال شود

، و بهبود  ) %٣٠با تركيب كارايي و اثربخشي)، كاهش هدررفت منابع (تا  %٣٥افزايش سود (تا   :وري يا بهره مزا
 .جايگاه برند 

بر بودن  كيفيت اثربخش نيست)، زمان نياز به تعادل بين كارايي و اثربخشي (مثلاً محتواي ارزان اما بي  :معايب 
  .دهد رايي كه كيفيت را كاهش مي سازي، و خطر تمركز بيش از حد روي كابراي بهينه 

  

 

www.takbook.com



 :هاي افزايش كارايي استراتژي 

 هاي اينستاگرام يابندي پست براي زمان Hootsuite از ابزارهاي خودكار مانند  :اتوماسيون  .1

Mailchimp   هاي خودكار استفاده كنيد براي ايميل. 

 حليل، وبراي ت   Google Analyticsبراي طراحي،   Canva :استفاده از ابزارهاي رايگان .2

CapCut   وInshot راي ويرايش ويديوب. 

هاي  بندي كنيد يا به تيم ها) را قالب وظايف تكراري (مانند پاسخ به كامنت :سازي فرآيندهابهينه .3
 AI Social Mediaاي  ميتوانيد از پلتفرم ه  تعامل بهتر در كامنت هاي ( برا  .تر تقسيم كنيد كوچك 

Assistant   ( استفاده كنيد 

  .به جاي تبليغات گران گوگل، روي سئوي ارگانيك يا ريلز اينستاگرام تمركز كنيد  :هاكاهش هزينه  .4
 ه كنيد . استفاد به موازات سئو گذين و بومي مثل تپسل ويا از پلتفرم هاي جاي

 :ربخشيهاي افزايش اثاستراتژي 

سازي سال) شخصي  ٣٥-١٨محتوا را براي بخش خاص (مثلاً جوانان  :تمركز روي مخاطب هدف .1
 ع مخاطب هدف شما وابسطه است )ه اين به نو( البت .كنيد 

 .)"نكته براي افزايش فروش  ٥"محتواي آموزشي يا احساسي بسازيد (مثلاً ويديوي   :محتواي باارزش  .2

 .ورداگر مخاطب شما جوان است، اينستاگرام را اولويت دهيد، نه بيلب :انتخاب كانال درست .3

تا بهترين استراتژي را پيدا   (A/B testing) هاي كوچك تست كنيد كمپين :آزمايش و يادگيري .4
 .كنيد 

 :وريهاي عملي براي افزايش بهره گام

توليد يك پست "زمان و هزينه هر فعاليت را ثبت كنيد (مثلاً  :گيري كنيد كارايي را اندازه  .1
 .استفاده كنيد  پيگيري مسير تيمبراي  Google Sheets ). از"هزار تومان ٥٠ساعت،  ٢اينستاگرام: 

را براي هر فعاليت محاسبه كنيد (مثلاً   ROI هايي مانند نرخ تبديل ياKPI :اثربخشي را چك كنيد  .2
 .)"%٥ريلز اينستاگرام: نرخ تبديل  "

 Zapier پست) يا ٣٠ها (رايگان تا  بندي پستبراي زمان  Hootsuite از :اتوماسيون را پياده كنيد  .3

 .  CRM  مثلاً ايميل به  براي اتصال ابزارها

بالاتر را   CTR نسخه تبليغ (با عناوين مختلف) تست كنيد و نسخه با دو :انجام دهيد A/B تست .4
 ا است ) كي از مهم ترين كار ها براي مديريت ماركتينگ كسب و كارهي A/B testing(  .انتخاب كنيد 
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براي   ChatGPT اگر توليد محتوا گران است، از ابزارهاي هوش مصنوعي مانند  :منابع را بهينه كنيد  .5
ي منحصر به فرد با  ( توليد موسيقي تبليغات .براي ويرايش سريع استفاده كنيد  CapCut پردازي ياايده

 هم تاثير خوبي روي مخاطبين دارد )  SUNOابزار هوش مصنوعي 

و   Google Analytics Predictive مثلاً تار مخاطب از هوش مصنوعي براي تحليل رف :٢٠٢٥روند  .6
 .محتواي پايدار (مانند ويديوهاي سبز) براي اثربخشي بالاتر استفاده كنيد 

 وري در كمپين اينستاگرام زعفران ايراني مثال عملي: بهره 

 .ومان) داردميليون ت ٥٠خواهد فروش آنلاين را افزايش دهد، اما بودجه محدود ( يك برند زعفران مي  :مشكل

)،  طراح ميليون تومان   ٢٠جويي ها (صرفه براي طراحي رايگان پست Canva استفاده از :راهكار كارايي 
 ) رايگان( CapCut در هفته)، و توليد ريلز بازمان تيم ساعت  ٥جويي (صرفه  Hootsuite ها بابندي پست زمان

  ٣) با قلاب قوي ( "يص دهيم؟چطور زعفران اصل را تشخ"توليد محتواي آموزشي (ويديوي  :راهكار اثربخشي
؟ يا زعفران  ان ميخريدييا ميدونستي تا الان داشتي ريشه ذرت جاي زعفر اين اشتباه را نكنيد!"ثانيه اول: 

ايراني و  _زعفران#هاي سال با هشتگ ٤٥-٢٥گذاري جوانان ). هدف "صد هزار تومن نخر مثقالي دويستي كيلوي
 .هزار فالوور) براي تبليغ ارزان ٢٠-١٠آشپزي. همكاري با ميكرواينفلوئنسرها ( #

 .%٣٥٠ ROI ، و)%٣هدف  ( %٤ ميليون تومان، نرخ تبديل  ٥كاهش هزينه توليد محتوا به  :دليل موفقيت

 .ماه ٣ميليون توماني در   ١٠٠نتيجه: فروش 

 بودجه را به ريلزهاي اينستاگرام اختصاص دهيد، از %٥٠براي كمپين بعدي،  :پيشنهاد عملي براي شما

Canva و CapCut   براي كارايي استفاده كنيد، و محتواي احساسي (مانند داستان كشاورزان) براي اثربخشي
 .ها را ماهانه چك كنيد KPI .د بسازي

  CAC/CLV) و تحليل   KPIشاخص هاي كليدي عملكرد (  

هاي ماركتينگ را  گيري هستند كه موفقيت برنامه معيارهاي قابل اندازه  ها KPIيا  هاي كليدي عملكردشاخص
ها را دقيق ارزيابي كنيد، نقاط  كند عملكرد كمپين شما كمك مي  هاي درست به KPI  دهند. انتخابنشان مي 

كه يكي از مهم ترين بخش هاي    ضعف را زود شناسايي كنيد و بهبودهاي لازم را اعمال كنيد. در اين بخش
گيري،  ها را با جزئيات كامل، شامل تعريف، روش محاسبه، هدف مناسب، ابزارهاي اندازه  KPI، ماست

  طور خاص رويدهيم. همچنين، به ايراني توضيح مي  وكارهايهاي واقعي از كسب راهكارهاي بهبود، و مثال 
كنيم، زيرا اين دو معيار براي  تمركز مي  (CLV) ارزش طول عمر مشتري  و (CAC) هزينه جذب مشتري

دهد تا  اي مي اين بخش به شما ابزارهاي عملي و ساده وكار حياتي هستند. تحليل سودآوري و پايداري كسب
هاي ها با داده  KPI، ٢٠٢٥بدون نياز به دانش پيشرفته، بتوانيد عملكرد ماركتينگ خود را تحليل كنيد. در 

تر  پيشرفته Google Analytics Predictive   بيني رفتار مشتري بامثل پيش بزرگ و هوش مصنوعي
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 براي محاسبات يا Google Sheets كار هستيد، نگران نباشيد؛ از ابزارهاي رايگان مانند اند. اگر تازه شده

Google Analytics  هوش مصنوعي مانند   به براي بررسي  ي اين دو را ه هاو داد براي تحليل استفاده كنيد
Grok   ياChatGPT هدف اين است كه شما بتوانيد دهيد ب . KPIها را در شركت خود پياده كنيد و 

CAC/CLV سودآور به كار ببريد هاي گيري را براي تصميم. 

، افزايش  )%٣٠محور، شناسايي مشكلات زودرس (كاهش ضرر تا گيري داده تصميم  :ها KPI مزاياي استفاده از
 .هابا نظارت درست)، و بهبود استراتژي  %٢٥وري (تا بهره

و خطر تمركز  (مثلاً تمركز روي بازديد به جاي فروش)، نياز به ابزارهاي تحليل،   KPI انتخاب نادرست :معايب 
 .گيردبيش از حد روي اعداد كه كيفيت (مثل تجربه مشتري) را ناديده مي 

KPI   نگهاي كليدي در ماركتي  

هاي مهم ماركتينگ را با توضيحات دقيق، روش محاسبه، هدف مناسب، ابزارها،  KPI در ادامه، ليست كاملي از
وكارها ها براي انواع كسب KPI كنيم. اينائه مي وكارهاي ايراني ارهاي عملي از كسب راهكارهاي بهبود، و مثال 

 .(كوچك، متوسط، يا بزرگ) و بدون نياز به دانش فني عميق قابل استفاده هستند 

  (Brand Awareness) آگاهي برند .1

o  آورند. اينشناسند يا به خاطر مي درصد افرادي كه برند شما را مي  :توضيح KPI  دهد نشان مي
 .يد شوچقدر در بازار ديده مي 

o سال در تهران) ٣٥-١٨در بازار هدف (مثلاً مشتريان   %٥٠بيش از   :هدف خوب. 

o مثلاً از نظرسنجي :روش محاسبه  : Google Forms " آيا برند X  يا تعداد "شناسيد؟را مي 
impressions (نمايش تبليغ) در اينستاگرام/گوگل. 

o ي  هاي پروفايل حرفه اابزار  –ادز يا تپسل و...  گوگل  – لاين و.... پرس  يا ل فرم گوگ  :ابزارها
 اماينستاگر

o راه بهبود اگر پايين باشد:  
  ثانيه اول) ٣قلاب قوي در محتواي وايرال بسازيد (مثلاً ريلز اينستاگرام با. 
  و همكاري با ميكرواينفلوئنسرها استفاده   كسبوكارايراني)#(مثل هاي محلي از هشتگ

ز ابزار هوش مصنوعي كمك بگيريد و از هشتگ هاي  ين هشتگ حتما اپيدا كردن بهتربراي  ( .كنيد 
 ه كنيد ) متفاوت استفاد

  ًهزار تومان روزانه) تست كنيد  ٥٠٠تبليغات گوگل يا اينستاگرام را با بودجه كم (مثلا. 
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o م آگاهي برند را به  هاي بلك فرايدي و ريلزهاي اينستاگراكالا با كمپينديجي  :مثال ايراني
 .در بازار آنلاين رساند   %٨٠

  (Engagement Rate) نرخ تعامل .2

o  دهنده ميزان  گذاري نسبت به تعداد بازديدها. نشان درصد لايك، كامنت، يا اشتراك  :توضيح
 .تعامل مخاطبان با محتواست

o در اينستاگرام يا اپارات %١٠بيش از   :هدف خوب. 

o ١٠٠منت + شير) ÷ تعداد بازديدها × (تعداد لايك + كا :روش محاسبه. 

o ابزارها: Insights  ،اينستاگرامYouTube AnalyƟcsداشبورد اپارات ،. 

o راه بهبود اگر پايين باشد:  
  نكته براي خريد بهتر ٥"محتواي احساسي يا آموزشي بسازيد (مثلاً ويديوي"(. 
 هاي تعاملي مانند نظرسنجي يا سؤال در استوري بگذاريد پست. 
 ساعت اول پاسخ دهيد تا الگوريتم پست را بيشتر نشان دهد  ٢٤ها در كامنت   به. 

o نرخ تعامل  "براي اولين سفر %٥٠كد تخفيف "اسنپ با ريلزهاي تخفيف (مثل  :مثال ايراني (
 .رساند  %١٢را به 

  (Conversion Rate) نرخ تبديل .3

o  دهند. نام) را انجام مي ت درصد بازديدكنندگاني كه اقدام موردنظر (مثل خريد يا ثب :توضيح
 .دهنده موفقيت كمپين در تبديل بازديد به مشتري استنشان

o براي %٥-٢بيش از   :هدف خوب e-commerce ٣-١، براي خدمات  %٥-٣%. 

o ١٠٠تعداد اقدامات (مثل خريد) ÷ تعداد بازديدكنندگان ×  :روش محاسبه. 

o ابزارها : Google AnalyƟcs با تنظيم  goals ،WooCommerce  هاي  براي فروشگاه
 .وردپرسي

o راه بهبود اگر پايين باشد:  
 صفحه فرود (landing page)  (دكمه خريد واضح، فرم كوتاه) را ساده كنيد. 
  تخفيف يا پيشنهاد رايگان (مثل ارسال رايگان) اضافه كنيد. 
 (نظرات مشتريان، لوگوي پرداخت امن) اعتمادسازي كنيد. 

o نرخ تبديل را به  "خريد سريع"سازي صفحه محصول (دكمه كالا با بهينه ديجي  :مثال ايراني (
 .رساند  %٤
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  (Bounce Rate) نرخ پرش .4

o  درصد بازديدكنندگاني كه بدون تعامل (مثل كليك يا مشاهده صفحه ديگر) از سايت   :توضيح
 .دهنده جذابيت سايت استوند. نشانش خارج مي 

o ٤٠كمتر از  :هدف خوب%. 

o در( ١٠٠اي ÷ كل بازديدها × صفحه تعداد بازديدهاي تك  :روش محاسبه Google 
AnalyƟcs (. 

o ابزارها:  Google AnalyƟcs 

o راه بهبود اگر پايين باشد:  
  تصاوير را با افزونه سرعت سايت را افزايش دهيد Smush  و درصورت   فشرده كنيد

 است خود را ارتقا دهيد . حل نشدن مشكل ه
   چطور محصول مناسب انتخاب  "محتواي مرتبط با نياز مخاطب بگذاريد (مثلاً مقاله

 .) "كنيم؟
  قالب( سايت را براي موبايل بهينه كنيد responsive  وردپرس . ( 

o كاهش داد   %٣٥سازي سرعت اپليكيشن، نرخ پرش را به اسنپ با بهينه  :مثال ايراني. 

 اس ام اس  و  براي ايميل (Open Rate) نرخ باز .5

o  دهنده جذابيت پيام استهاي بازشده توسط گيرندگان. نشان درصد پيام  :توضيح. 

o ٣٠-٢٠ايميل  :هدف خوب% ،SMS  ٩٠%. 

o ١٠٠هاي ارسالي ×  هاي بازشده ÷ تعداد پيام تعداد پيام  :روش محاسبه. 

o ابزارها: Mailchimp  هايبراي ايميل، پنل SMS  پيامنگار يا ملي مانند كاوه. 

o شدراه بهبود اگر پايين با:  
   فقط براي شما!  %٥٠تخفيف "عنوان جذاب بنويسيد (مثل"(. 
  علي عزيز، اين پيشنهاد براي شماست"پيام را شخصي كنيد (مثل"(. 
 ١٠-٨ايميل صبح ( بندي درست انتخاب كنيد زمان ،SMS  البته بسته به   ٨-٦عصر

 ) مخاطب شما متفاوت است 

o فود بااسنپ :مثال ايراني SMS  نرخ باز را به "تخفيف!  %٣٠امروز پيتزا با "شده (شخصي (  
 .رساند  %٩٢
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  (CTR) نرخ كليك .6

o  دهنده جذابيت تبليغ  ها. نشاندرصد كليك روي لينك يا تبليغ نسبت به تعداد نمايش :توضيح
 .است

o براي تبليغات ديجيتال %٥بيش از   :هدف خوب. 

o ١٠٠ها × ها ÷ تعداد نمايشتعداد كليك  :روش محاسبه. 

o ابزارها  :Google Ads  ،Insights   ،اينستاگرامAnalyƟcs. 

o راه بهبود اگر پايين باشد:  
 تخفيف! %٥٠فقط تا امشب "تر كنيد (مثل عنوان يا تصوير تبليغ را جذاب" (. 
 call-to-acƟon   همين حالا خريد كنيد "قوي اضافه كنيد (مثل"(. 
  ر تهران)سال د  ٤٥-٢٥گذاري كنيد (مثلاً زنان تر هدف مخاطب را دقيق. 

o در گوگل،    "تخفيف بلك فرايدي"كالا با تبليغ ديجي  :مثال ايرانيCTR  رساند  %٧را به. 

  (RetenƟon Rate) نرخ بازگشت .7

o  ت دهنده وفاداري اس گردند. نشان كنند يا برميدرصد مشترياني كه دوباره خريد مي  :توضيح
 .ت اين شاخص براي كسب و كار ها به شدت حائز اهميت اس 

o ٧٠بيش از   :هدف خوب%. 

o ١٠٠÷ كل مشتريان ×  تعداد مشتريان تكراري  :روش محاسبه. 

o ابزارها :  CRMين پلتفرم در اكثر كسب و كار ها نكته  افت ( وجود ايكروس مانند : ديدار يا ما
 . segment  با تنظيم   Google AnalyƟcs،   يست ) اي مهم و حيات

o راه بهبود اگر پايين باشد:  
  (مثل امتياز براي خريد بعدي) برنامه وفاداري بسازيد. 
 ايميل/SMS  دلمون براتون تنگ شده!"شده ارسال كنيد (مثل شخصي" (. 
  گارانتي يا پشتيباني سريع)  خدمات پس از فروش را بهبود دهيد (مثل. 

o اسنپ با برنامه وفاداري (كد تخفيف براي سفرهاي بعدي) نرخ بازگشت را به   :مثال ايراني
 560قيمت   عطر اول بهخريد  بعد ازدر ايران   كوچك فروش عطر ك شركت يا ي رساند  %٧٥

ز خريد پيشنهاد  تحت عنوان امتياتومان   280به شما سريعا عطر دوم را به قيمت  تومان
 ي فرد بعد از خريد ميشود . ميدهند و همين موضوع باعث بازگشت آن
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  (CAC) هزينه جذب مشتري .8

o  شود. ايناي كه براي جذب هر مشتري جديد صرف مي هزينه  :توضيح KPI دهد نشان مي
پايين به معناي كارايي  CAC .صرفه استبهرون كنيد و آيا مقچقدر براي هر مشتري خرج مي 

 .بالاتر در ماركتينگ است

o ارزش طول عمر مشتري %٢٠كمتر از  :هدف خوب (CLV). 

o روش محاسبه:  
  هاي ماركتينگ (تبليغات، محتوا، ابزارها) ÷ تعداد مشتريان جديد فرمول: كل هزينه. 
  مشتري جديد جذب  ٥٠٠ميليون تومان براي كمپين خرج كنيد و  ٥٠مثال: اگر  

 . CAC= 50.000.000÷500=100.000T كنيد،

o ابزارها: Google Sheets   ،براي محاسبهGoogle AnalyƟcs   براي رديابي مشتريان
 .جديد 

o  خورد؟به چه دردي مي:  

 سنجش كارايي: CAC  هاي شما با هزينه كم، مشتري  دهد كمپين پايين نشان مي
 .تر از تبليغات پولي است)كنند (مثلاً سئوي ارگانيك ارزان جذب مي 

 توانيد ببينيد كدام كانال (مثل اينستاگرام يا گوگل)مي :هامقايسه كانال CAC 
 .كمتري دارد و بودجه را به آن منتقل كنيد 

 اگر :سودآوري CAC زبيش ا CLV دهد. هدف اين است كهوكار ضرر مي باشد، كسب 
CAC  ٣٠-٢٠هميشه كمتر از% CLV  باشد تا سودآور بمانيد. 

o راه بهبود اگر بالا باشد:  
 تر (مثل سئوي ارگانيك يا ريلز اينستاگرام) تمركز كنيد هاي ارزان به كانال. 
  سال) ٤٥-٢٥گذاري كنيد (مثلاً فقط تهران،  تر هدف تبليغات را دقيق. 
   محتواي وايرال بسازيد تا مشتريان رايگان جذب شوند (مثل ويديوي آموزشي با

 .هشتگ)

 ميليون تومان خرج كرد و   ٢٠٠كالا براي كمپين بلك فرايدي ديجي  :مثال ايراني
  CAC= 200.000.000÷2.000=100.000T مشتري جديد جذب كرد ٢,٠٠٠

o . چون CLV   ٢٠  ان بودتوم ٥٠٠,٠٠٠مشتريان حدود% CLV  ،كمپين سودآور بود. براي بهبود ،
 .تومان كاهش يابد  ٨٠,٠٠٠به  CAC كالا بودجه را به ريلزهاي اينستاگرام منتقل كرد تاديجي 

  (CLV) ارزش طول عمر مشتري .9

o  وكار ايجاد  اش با كسب مجموع سود يا درآمدي كه يك مشتري در طول رابطه  :توضيح
 .هر مشتري چقدر براي شما ارزش دارددهد  نشان مي CLV .كند مي 

www.takbook.com



o برابر ٣حداقل  :هدف خوب CAC مثلاً اگر CAC تومان است،  ١٠٠,٠٠٠CLV   بايد بيش از
  .  تومان باشد  ٣٠٠,٠٠٠

o روش محاسبه:  
 هاي وفاداري ×  فرمول: متوسط ارزش خريد × تعداد خريد در سال × ميانگين سال

 .حاشيه سود
   سال   ٣تومان باشد،   ٥٠٠,٠٠٠يد كند، هر خريد بار خر ٤مثال: اگر مشتري سالي

 :باشد  %٣٠وفادار بماند، و حاشيه سود شما 
CLV=  500.000×4×3×0.3=1.800.000T  . 

o ابزارها : Google Sheets  ،براي محاسبهCRM  براي رديابي   مايكروسافت يا ديدار مانند
 .خريدها

o  خورد؟به چه دردي مي:  

 ريزي بودجهبرنامه: CLV  توانيد براي جذب مشتري خرج  ويد چقدر مي گبه شما مي
 . باشد  CLV %٣٠-٢٠بايد كمتر از  CAC مجدد تاكيد ميكنم كنيد 

 وفاداري مشتري: CLV دهنده مشتريان وفادار است كه سود بلندمدت  بالا نشان
 .آورند مي 

 اگر :استراتژي ماركتينگ CLV  هاي وفاداري يا بهبود  پايين است، بايد روي برنامه
 .محصول تمركز كنيد 

o هبود اگر پايين باشدراه ب:  
 (مثل امتياز براي خريد بعدي يا تخفيف براي مشتريان ثابت) برنامه وفاداري بسازيد. 
 (مثل پشتيباني سريع، ارسال رايگان) تجربه مشتري را بهبود دهيد. 
 (مثل پيشنهاد كيف با خريد لباس) محصولات مكمل بفروشيد. 

o اسنپ براي كاربران اپليكيشن،  :مثال ايرانيCLV  ١٠٠,٠٠٠را محاسبه كرد. متوسط سفر  
   .%٢٥سال وفاداري، حاشيه سود  ٤سفر در سال،  ٢٠تومان، 

CLV= 100.000×20×4×0.25=2.000.000T   - CAC   تومان بود ٢٠٠,٠٠٠اسنپ 
١٠% CLVپس سودآور بود. براي افزايش ، CLV  اسنپ كدهاي تخفيف براي سفرهاي بعدي ،

 .سال رساند  ٥داري را به ارائه كرد و وفا
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  (ROI) بازگشت سرمايه .10

o  دهنده سودآوري كلي استدرصد سود حاصل از كمپين نسبت به هزينه آن. نشان :توضيح. 

o برابر بازگشت هزينه) ٢يعني (  %٢٠٠بيش از   :هدف خوب. 

o ١٠٠هزينه) ÷ هزينه ×  -(سود  :روش محاسبه. 

o ابزارها  :Google Sheets ،Google AnalyƟcs. 

o راه بهبود اگر پايين باشد:  
  ها را كاهش دهيد (مثل استفاده از ريلز به جاي تبليغات پولي) هزينه. 
 هاي باكانال ROI  بالا (مثل سئو) را اولويت دهيد. 
 تست A/B  ( مهم )   .انجام دهيد تا تبليغ مؤثرتر پيدا كنيد 

o ميليون تومان فروش داشت ١٥٠ميليوني،    ٥٠فود براي كمپين  اسنپ :مثال ايراني :  

ROI= (150.000.000-50.000.000) ÷50.000.000×100=200% 

o  فود تبليغات را بهبراي بهبود، اسنپ SMS  شده منتقل كرد وشخصي ROI   رساند  %٢٥٠را به. 

KPI   ٢٠٢٥هاي خاص: 

  ٥< خودكار (هدف ها يا پيشنهادهايباتدرصد تعامل با چت  :نرخ تعامل هوش مصنوعي% . ( 

 كمپين در   ١هاي سبز يا محصولات سازگار با محيط زيست (هدف: حداقل  تعداد كمپين  :پايداري
 .سال)

 درصد مشتريان با :رعايت حريم خصوصي opt-in )٩٠< ، هدف)اجازه براي دريافت پيام% . 

 :هاKPI گيريهاي عملي براي انتخاب و اندازه گام

 ."ماه ٦در    %٣٠افزايش فروش " مثلاً :اهداف را مشخص كنيد .1

2. KPIبراي فروش، نرخ تبديل،  :هاي مرتبط انتخاب كنيدCAC ،CLVو ، ROI  را انتخاب كنيد. 

 براي Google Sheetsبراي نرخ تبديل و پرش،   Google AnalyƟcs :ابزارها را تنظيم كنيد .3
CAC/CLV ،Mailchimp  براي نرخ باز. 

هاي بازار  ، از گزارش (%٣< نرخ تبديل :e-commerce بر اساس صنعت (مثلاً :هدف تعيين كنيد .4
 .ايران (مثل اتاق بازرگاني) كمك بگيريد 

 ). از"مشكل: صفحه خريد پيچيده  -  %٥، هدف %٢نرخ تبديل "گزارش بنويسيد (مثلاً  :نظارت ماهانه .5
Google Docs  براي گزارش استفاده كنيد. 
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چرا: چرا نرخ تبديل كم است؟   ٥ن است، علت را پيدا كنيد (مثلاً با روش پايي KPI اگر :تنظيم كنيد .6
سازي مثل فشرده ) اند). سپس بهبود دهيد چون صفحه كند است. چرا كند است؟ چون تصاوير سنگين

 .(Smush تصاوير با

ها KPI بينيبراي پيش (Google AnalyƟcs PredicƟve مثل) از هوش مصنوعي :٢٠٢٥روند  .7
 .بسازيد  (Data Studio مثل) كنيد و داشبوردهاي خودكار  استفاده

 :هاي كليدي با مثالKPI جدول كامل

KPI  ابزارها  روش محاسبه  هدف خوب  توضيح 
راه بهبود اگر  

 پايين باشد 
 مثال ايراني 

%٥٠< درصد شناخت برند  آگاهي برند   
 نظرسنجي يا

impressions 

Google 
Forms ،Ads 

محتواي وايرال،  
همكاري با  

 اينفلوئنسرها 

  %٨٠كالا: ديجي 
 آگاهي با ريلز 

 نرخ تعامل 
درصد  

 لايك/كامنت/شير
>١٠%  

(لايك + كامنت  
+ شير) ÷ بازديد  

 ×١٠٠ 

Insights  ،
AnalyƟcs 

محتواي احساسي،  
پاسخ سريع به  

 هاكامنت

با ريلز   %١٢اسنپ: 
 تخفيف 

 نرخ تبديل
درصد بازديدكننده  

 كند كه خريد مي 
>٢-%٥  

اقدامات ÷  
بازديدكنندگان  

 ×١٠٠ 

Google 
AnalyƟcs 

صفحه ساده،  
تخفيف،  

 اعتمادسازي

با   %٤كالا: ديجي 
 دكمه خريد سريع 

%٤٠< درصد خروج سريع  نرخ پرش   

بازديدهاي  
اي ÷  صفحه تك

كل بازديدها ×  
١٠٠ 

Google 
AnalyƟcs 

سرعت سايت، 
،  محتواي مرتبط 

 بهينه براي موبايل

با   %٣٥اسنپ: 
 اپليكيشن سريع
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KPI  ابزارها  روش محاسبه  هدف خوب  توضيح 
راه بهبود اگر  

 پايين باشد 
 مثال ايراني 

نرخ باز  
 SMS/ايميل

هاي درصد پيام 
 بازشده

٢٠-ايميل 
٣%٠  ، SMS 

٩٠% 

هاي باز ÷  پيام
 ١٠٠ارسالي ×  

Mailchimp  ،
 نگار كاوه 

عنوان جذاب،  
سازي،  شخصي

 بندي درستزمان

 با %٩٢فود: اسنپ

SMS  شخصي 

 نرخ كليك

(CTR) 

درصد كليك روي  
 لينك/تبليغ 

>٥%  

ها ÷ كليك 
ها ×  نمايش

١٠٠ 

Google 
Ads  ،

AnalyƟcs 

عنوان جذاب،  
call-to-acƟon 

 قوي 

با   %٧كالا: ديجي 
 تبليغ بلك فرايدي 

 نرخ بازگشت 
درصد مشتريان  

 تكراري 
>٧٠%  

مشتريان  
تكراري ÷ كل  

 ١٠٠مشتريان × 

CRM  ،
AnalyƟcs 

برنامه وفاداري،  
 پشتيباني سريع 

با كد   %٧٥اسنپ: 
 تخفيف 

هزينه جذب  
 (CAC) مشتري

هزينه براي هر  
 مشتري جديد 

<٢٠% CLV 

هزينه  
ماركتينگ ÷  

 مشتريان جديد 

Google 
Sheets  ،

AnalyƟcs 

هاي ارزان،  كانال
 محتواي وايرال 

كالا: ديجي 
 تومان ١٠٠,٠٠٠

CAC 

ارزش طول عمر  
 (CLV) مشتري

سود كل از مشتري  
 در طول زمان 

برابر   3 <
CAC 

متوسط خريد ×  
ها تعداد × سال

 × حاشيه سود 

Google 
Sheets  ،

CRM 

برنامه وفاداري،  
تجربه بهتر،  

 محصولات مكمل

اسنپ: 
٢,٠٠٠,٠٠٠  

 CLV تومان

بازگشت 
 (ROI) سرمايه

سود نسبت به  
 هزينه 

<٢٠٠% 
هزينه)   - (سود 

 ١٠٠÷ هزينه × 

Google 
Sheets  ،

AnalyƟcs 

هزينه كم،  
هاي مؤثر،  كانال
 A/B تست

 %٢٥٠فود: اسنپ

ROI 
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 براي كمپين بلك فرايدي  CLV و CAC كالا ازمثال عملي: استفاده ديجي

 .خواست مشتريان جديد جذب كند، اما هزينه تبليغات بالا بود و سودآوري نامشخصكالا مي ديجي  :مشكل

 :CAC راهكار

  :ميليون تومان (تبليغات گوگل، اينستاگرام، ايميل) ٣٠٠هزينه كمپين. 
  :نفر  ٢,٥٠٠مشتريان جديد. 

 CAC = تومان ١٢٠,٠٠٠ = ٢,٥٠٠ ÷ ٣٠٠,٠٠٠,٠٠٠. 
 تحليل: CAC ن بود، اما چونتوما  ١٢٠,٠٠٠ CLV ٢٠ تومان بود ٦٠٠,٠٠٠% CLV كمپين سودآور بود ،. 
  تر) منتقل كرد وكالا بودجه را به ريلزهاي اينستاگرام (ارزان بهبود: ديجي CAC  تومان   ٩٠,٠٠٠را به

 .كاهش داد 

 :CLV راهكار
  ٤٠سال وفاداري، حاشيه سود  ٣خريد در سال،  ٤تومان،   ٥٠٠,٠٠٠محاسبه: متوسط خريد%. 

 CLV = تومان  ٢,٤٠٠,٠٠٠ = ٠.٤ × ٣ × ٤ × ٥٠٠,٠٠٠. 
  سال رساند، ٤اندازي كرد و وفاداري را به كالا برنامه وفاداري (امتياز براي خريد بعدي) راهبهبود: ديجي 

CLV  تومان افزايش يافت ٣,٢٠٠,٠٠٠به. 

تر، و افزايش وفاداري.  هاي ارزان ، تنظيم بودجه به كانالCLV و CAC تحليل دقيق  :دليل موفقيت
 .ماه  ٣ميليون توماني در  ٥٠٠نتيجه: سود  

 %٢٠بيش از  CAC را براي هر كمپين محاسبه كنيد. اگر CLV و CAC :پيشنهاد عملي براي شما
CLV  هاي ارگانيك (مثل سئو يا ريلز) منتقل كنيد. براي افزايشاست، بودجه را به كانال CLV ،
 .اندازي كنيد شده و برنامه وفاداري (مثل تخفيف براي خريد دوم) راه هاي شخصي ايميل
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 :CLV و CAC سازيهاي عملي براي پياده مگا

ثبت كنيد. تعداد مشتريان   Excel هاي ماركتينگ (تبليغات، محتوا) را درهزينه  :آوري كنيدداده جمع  .1
 .بگيريد  CRM يا Google AnalyƟcs جديد را از

2. CAC ٢٠هزينه كل ÷ مشتريان جديد. اگر بيش از  :محاسبه كنيد% CLV دهيد   ها را تغيير است، كانال
 .(مثلاً از گوگل به اينستاگرام) 

3. CLV هاي وفاداري، و حاشيه سود را محاسبه كنيد. ازمتوسط خريد، تعداد خريد، سال  :محاسبه كنيد 
CRM  براي رديابي خريدها استفاده كنيد. 

روي سئوي ارگانيك يا محتواي وايرال تمركز كنيد (مثل ريلز با هشتگ   :CAC بهبود .4
 .كسبوكارايراني)#

تخفيف براي خريد بعدي)، تجربه مشتري را بهتر كنيد    %١٠برنامه وفاداري بسازيد (مثل  :CLV بودبه .5
 .)٢٤/٧(پشتيباني 

است،  CLV %٢٠بيش از   CAC ثبت كنيد و اگر Google Sheets را در CLV و CAC :نظارت ماهانه .6
 .استراتژي را تنظيم كنيد 

استفاده   CLV بينيبراي پيش Google AnalyƟcs PredicƟve مثل از هوش مصنوعي :٢٠٢٥روند  .7
 .گذاري كنيد كنيد و مشتريان با ارزش بالا را هدف 

 

ن عمل صحبت  نياز براي اي در كشور هاي ديگر و اخلاقيات مورد اركتينگ ر فصل بعدي راجب بسط دادن مد
  خواهيم كرد . 
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 ماركتينگ جهاني و اخلاقيات 

المللي و رعايت اصول اخلاقي در  هاي بازاريابي در سطح بين ماركتينگ جهاني و اخلاقيات به بررسي استراتژي 
وكار خود را براي بازارهاي جهاني آماده  كند تا كسب ل به شما كمك ميپردازد. اين فصهاي بازاريابي مي فعاليت

ها رعايت المللي را درك كنيد و همزمان اصول اخلاقي را در كمپين ها و نيازهاي مشتريان بين كنيد، فرهنگ 
گ  هاي ماركتينكنيد تا اعتماد و وفاداري مشتريان را جلب كنيد. هدف اين است كه شما بتوانيد استراتژي 

  ٢٠٢٥توانند به برند آسيب بزنند، اجتناب كنيد. روندهاي جهاني را پياده كنيد و از خطاهاي اخلاقي كه مي 
هاي سبز)، و  مانند استفاده از هوش مصنوعي براي تحليل بازارهاي جهاني، تمركز بر پايداري (مانند كمپين

كار هستيد، نگران  اند. اگر تازهشده نيز پوشش داده  (در اروپا GDPR مانند ) رعايت قوانين حريم خصوصي 
براي طراحي محتواي چندزبانه   Canva براي تحليل بازار يا Google Trends نباشيد؛ از ابزارهاي ساده مانند 

وكار خود اجرا  شروع كنيد. بياييد جزئيات را بررسي كنيم تا بتوانيد ماركتينگ جهاني و اخلاقي را در كسب
 .كنيد 

 ستراتژي هاي ماركتينگ بين المللي ا

هاي بازاريابي براي عرضه محصولات يا خدمات در بازارهاي  ماركتينگ جهاني به معناي توسعه استراتژي 
هاي فرهنگي، اقتصادي، و قانوني بين كشورها و تطبيق  المللي است. اين فرآيند نيازمند درك تفاوت بين

  "جهاني فكر كردن و محلي عمل كردن"ني به ها با نيازهاي محلي است. موفقيت در ماركتينگ جهااستراتژي 
 .وابسته است، يعني تركيب استانداردها جهاني با نيازهاي محلي

 :المللي مزايا ماركتينگ بين 

  با ورود به بازارهاي آسيايي)  %٥٠تر (مثلاً افزايش فروش تا  دسترسي به بازارهاي بزرگ. 
  (كاهش ريسك وابستگي به يك بازار داخلي) تنوع درآمد. 
  اند)شدهتقويت برند جهاني (مانند نايك يا اپل كه در همه كشورها شناخته. 

 :معايب 

  كار)هاي محافظه هاي فرهنگي (مثلاً تبليغات نامناسب در فرهنگ پيچيدگي. 
  ونقل، يا تبليغات محلي)هاي بالا (مانند ترجمه، حملهزينه. 
 مثل قوانين سختگيرانه GDPR  يغاتي در چين هاي تبلدر اروپا يا محدوديت. 
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 :المللي هاي ماركتينگ بين استراتژي 

هاي اتاق بازرگاني براي تحليل تقاضا و  يا گزارش  Google Trends از ابزارهايي مانند  :تحقيق بازار .1
 .رفتار مشتري در بازار هدف استفاده كنيد (مثلاً جستجوي كلمات كليدي در عمان يا فرانسه)

بندي حلال براي بازار خاورميانه  محصول را با فرهنگ محلي تطبيق دهيد (مثلاً بسته  :تطبيق محصول .2
 .هاي ارگانيك براي اروپا)ا نسخه ي

در    Cdiscountدر امارات،  Noon مثل هاي محلي استفاده كنيد از پلتفرم :انتخاب كانال توزيع .3
 . در چين Tmall فرانسه، يا

تر در هند  قيمت را با قدرت خريد و رقابت محلي تنظيم كنيد (مثلاً قيمت پايين :گذاري محليقيمت  .4
 .نسبت به فرانسه) 

هاي محلي ترجمه كنيد و از تصاوير بومي استفاده كنيد (مثلاً  محتوا را به زبان  :ات چندزبانهتبليغ .5
 .هاي محلي در تبليغات براي تركيه يا روسيه) مدل

 :الملليهاي عملي براي ورود به بازارهاي بين گام

دارند، مانند  كشورهايي را انتخاب كنيد كه با ايران روابط تجاري آسان   :بازار هدف انتخاب كنيد .1
 هاي تجاري و عدم تحريم شديد). ازامارات، عمان، تركيه، روسيه، هند، يا چين (به دليل توافق 

Google Trends  ًدر تركيه)   "زعفران ايراني "براي بررسي تقاضا استفاده كنيد (مثلا. 

نسه كيفيت  فرهنگ، مذهب، و عادات خريد را بررسي كنيد (مثلاً در فرا :تحليل فرهنگي انجام دهيد .2
(رايگان  Hofstede Insights هايو لوكس بودن مهم است، در چين قيمت رقابتي). از گزارش 

 .آنلاين) كمك بگيريد 

ها را تغيير دهيد (مثلاً فرش ايراني با طراحي  بندي، نام، يا ويژگي بسته :محصول را تطبيق دهيد .3
 .مدرن براي فرانسه)

وئنسرهاي محلي (مثل اينفلوئنسرهاي اينستاگرام در استانبول)  با مشاوران يا اينفل :تيم محلي بسازيد .4
 .همكاري كنيد 

ميليون تومان براي تبليغات اينستاگرام)   ٥يك كمپين كوچك با بودجه كم (مثلاً  :كمپين تست كنيد .5
 .چك كنيد  Google AnalyƟcs ها (مانند نرخ كليك) را باKPI اجرا كنيد و

 Google AnalyƟcs براي ترجمه محتوا يا ChatGPT مثل از هوش مصنوعي :٢٠٢٥روند  .6
PredicƟve مثل) هاي جهانيو پلتفرم  (بيني تقاضابراي پيش Amazon   استفاده كنيد. براي ايران، از

در تركيه شروع كنيد كه صادرات ايراني را آسان   Trendyol در امارات يا Noon هاي مانند پلتفرم 
 .كنند مي 
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 Noon زار امارات بامثال عملي: ورود به با

 .خواهد وارد بازار امارات شود، اما رقابت با برندهاي اسپانيايي شديد استيك برند زعفران ايراني مي  :مشكل

بالا است. تطبيق محصول:   "زعفران اصل"نشان داد تقاضاي  Google Trends تحقيق بازار با :راهكار 
 e-commerce پلتفرم) Noon توزيع: فروش از طريقبندي لوكس با متن عربي و گواهي حلال. كانال  بسته

تبليغات: همكاري با اينفلوئنسرهاي آشپزي اماراتي و ريلز اينستاگرام با   .(ها كاربرمحبوب در امارات با ميليون 
 .تر از رقباپايين  %١٠گذاري: اصل. قيمت_زعفران#هشتگ 

آسان، و تبليغات هدفمند. نتيجه: فروش  براي دسترسي  Noon تطبيق فرهنگي، استفاده از :دليل موفقيت
 .%٣٠٠ ROI ماه با  ٣ميليون توماني در    ١٠٠

هاي محصول را با عكس  ,(sellers رايگان براي) نام كنيد ثبت  Noon براي امارات، در :پيشنهاد عملي 
 .اندازي كنيد هاي عربي راه اي آپلود كنيد, و كمپين اينستاگرام با هشتگ حرفه 

 

 OpenSooq به بازار عمان بامثال عملي: ورود 

خواهد بازار عمان را تسخير كند, اما نياز به پلتفرم محلي براي  يك صادركننده خشكبار ايراني مي  :مشكل
 .فروش دارد

در عمان بالاست. تطبيق محصول:    "خشكبار طبيعي"نشان داد تقاضاي  Statista تحليل بازار با :راهكار 
-e پلتفرم) OpenSooq وي محصولات حلال. كانال توزيع: استفاده ازبندي با متن عربي و تمركز ر بسته

commerce  هاي اينستاگرام  تبليغات: پست .(ها كاربر محليمحبوب در عمان براي كالاهاي مصرفي, با ميليون
گذاري: تنظيم با قدرت خريد محلي  عماني و همكاري با اينفلوئنسرهاي عماني. قيمت_خشكبار#با هشتگ 
 .تر از رقباي سعودي)ين (كمي پاي

تطبيق با فرهنگ عمان (كه به محصولات طبيعي   ,OpenSooq دسترسي آسان از طريق :دليل موفقيت
 .پايين CAC ماه با ٢مشتري جديد در  ٥٠٠علاقه دارد), و تبليغات محلي. نتيجه: جذب 

ي آپلود كنيد, و از  حساب بسازيد (رايگان), محصولات را با توضيح عرب OpenSooq در :پيشنهاد عملي 
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استفاده   DHL هاي محلي براي تبليغ استفاده كنيد. براي صادرات از ايران, از خدمات لجستيك مانند هشتگ
 .كنيد 

 

 Cdiscount مثال عملي: ورود به بازار فرانسه با

لوكس   خواهد وارد بازار فرانسه شود, اما رقابت با برندهاي اروپايييك توليدكننده فرش ايراني مي  :مشكل
 .شديد است

در فرانسه بالاست. تطبيق محصول:   "فرش دستباف "نشان داد تقاضاي   Google Trends تحقيق با :راهكار 
 Cdiscount طراحي مدرن با استانداردهاي اروپايي (مانند گواهي ارگانيك). كانال توزيع: فروش از طريق

تبليغات: كمپين   .(ها كاربرخانگي و ميليون  محبوب در فرانسه با تمركز روي كالاهاي e-commerce پلتفرم)
ايراني, همكاري با اينفلوئنسرهاي دكوراسيون فرانسه.  _فرش #هاي فرانسوي و هشتگ اينستاگرام با مدل 

 .براي بازار لوكس فرانسه premium :گذاريقيمت

دسترسي سريع, و   براي Cdiscount تطبيق با سليقه فرانسوي (كيفيت و طراحي), استفاده از :دليل موفقيت
 .ماه ٤ميليون توماني در  ١٥٠تبليغات فرهنگي. نتيجه: فروش 

محصول را با توضيح   ,(جهاني باز است sellers براي) نام كنيد ثبت  Cdiscount در :پيشنهاد عملي 
براي تبليغ استفاده كنيد. براي صادرات,   decorationinterieur# هايفرانسوي آپلود كنيد, و از هشتگ

 .نين گمركي فرانسه را چك كنيد قوا
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 Tmall Global مثال عملي: ورود به بازار چين با

كنندگان  خواهد بازار چين را هدف قرار دهد, اما رقابت با تامينيك صادركننده پسته ايراني مي  :مشكل
 .آمريكايي بالا است

الاست. تطبيق محصول:  در چين ب "پسته طبيعي"نشان داد تقاضاي  Statista تحليل بازار با :راهكار 
-e پلتفرم) Tmall Global بندي با متن چيني و گواهي سلامت. كانال توزيع: فروش از طريقبسته

commerce  بابا برايعلي sellers  تبليغات: ويديوهاي .(ها كاربر چيني المللي, با ميليون بين Douyin 

(TikTok چين)  گذاري: رقابتي براي بازار بزرگ  راني. قيمتاي_پسته#با اينفلوئنسرهاي غذايي چيني و هشتگ
 .چين

تطبيق با فرهنگ چين (تمركز روي   ,Tmall كنندگان چيني از طريقدسترسي به مصرف  :دليل موفقيت
 .بالا CLV ماه با ٢مشتري در  ١,٠٠٠سلامت), و تبليغات ويديويي كوتاه. نتيجه: جذب  

محصول را با توضيح   ,(خارجي باز است sellers ايبر) نام كنيد ثبت  Tmall Global در :پيشنهاد عملي 
بابا كمك  هاي چيني براي تبليغ استفاده كنيد. براي صادرات, از خدمات عليچيني آپلود كنيد, و از هشتگ

 .بگيريد 

 

 Trendyol مثال عملي: ورود به بازار تركيه با

 .ما نياز به پلتفرم محلي براي رقابت داردخواهد وارد بازار تركيه شود, ايك برند صنايع دستي ايراني مي  :مشكل

در تركيه بالاست. تطبيق محصول: طراحي با   "صنايع دستي سنتي"تحقيق بازار نشان داد تقاضاي  :راهكار 
محبوب در   e-commerce پلتفرم) Trendyol تركي. كانال توزيع: فروش از طريق -الگوهاي تركيبي ايراني

تبليغات: ريلز اينستاگرام با اينفلوئنسرهاي تركي و   .(ها كاربرو ميليون تركيه با تمركز روي كالاهاي محلي  
 .گذاري: تنظيم با ارز لير و قدرت خريد تركيهايراني. قيمت _دستي_صنايع#هشتگ 

براي دسترسي محلي, و تبليغات   Trendyol تركيه, استفاده از-روابط تجاري آسان ايران :دليل موفقيت
 .ماه ٣ميليون توماني در  ٨٠فرهنگي. نتيجه: فروش 
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 هاينام كنيد, محصول را با توضيح تركي آپلود كنيد, و از هشتگ ثبت  Trendyol در :پيشنهاد عملي 

#elisanatlari  براي تبليغ استفاده كنيد. 

 

 Wildberries مثال عملي: ورود به بازار روسيه با

ها چالش ايجاد  هدف قرار دهد, اما تحريم  خواهد بازار روسيه را يك صادركننده ميوه خشك ايراني مي  :مشكل
 .كرده

بندي با  در روسيه بالاست. تطبيق محصول: بسته  "ميوه خشك طبيعي"تحليل بازار نشان داد تقاضاي  :راهكار 
محبوب در   e-commerce پلتفرم Wildberries متن روسي و گواهي سلامت. كانال توزيع: فروش از طريق 

(موتور جستجوي   Yandex تبليغات: ويديوهاي .ها كاربري مصرفي و ميليون روسيه با تمركز روي كالاها
 .گذاري: رقابتي با روبل روسيهايراني. قيمت_خشكبار#روسي) و اينستاگرام روسي با هشتگ 

براي دسترسي سريع, و تبليغات محلي.   Wildberries روسيه, استفاده از- روابط تجاري ايران :دليل موفقيت
 .ماه  ٢مشتري در  ٨٠٠نتيجه: جذب 

 هاينام كنيد, محصول را با توضيح روسي آپلود كنيد, و از هشتگ ثبت  Wildberries در :پيشنهاد عملي 

#сухофрукты для  تبليغ استفاده كنيد. 
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 Flipkart مثال عملي: ورود به بازار هند با

 .ت با برندهاي محلي شديد استخواهد بازار هند را تسخير كند, اما رقابيك برند ادويه ايراني مي  :مشكل

بندي با متن  در هند بالاست. تطبيق محصول: بسته   "ادويه طبيعي"تحقيق بازار نشان داد تقاضاي  :راهكار 
محبوب در هند با   e-commerce پلتفرم) Flipkart هندي و گواهي ارگانيك. كانال توزيع: فروش از طريق

تبليغات: ريلز اينستاگرام با اينفلوئنسرهاي آشپزي هندي و   .(ها كاربرتمركز روي كالاهاي مصرفي و ميليون 
 .گذاري: پايين براي بازار حساس به قيمت هند ايراني. قيمت_ادويه#هشتگ 

براي دسترسي گسترده, و تبليغات فرهنگي.   Flipkart هند, استفاده از-روابط تجاري ايران :دليل موفقيت
 .هما ٤ميليون توماني در   ١٢٠نتيجه: فروش 

 هاينام كنيد, محصول را با توضيح هندي آپلود كنيد, و از هشتگ ثبت  Flipkart در :پيشنهاد عملي 

#IndianSpices  براي تبليغ استفاده كنيد. 
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  ل استراتژي هاي ورود به بازار جهانيجدو

  

  استراتژي   توضيح   ابزارها  مثال ايراني 

 بررسي تقاضاي زعفران در امارات
Google Trends  ،

StaƟsta  
  تحقيق بازار   تحليل تقاضا و رفتار مشتري 

بندي حلال زعفران براي  بسته
 خاورميانه 

Canva مشاوران محلي ،  
تغيير محصول براي فرهنگ  

  محلي 
  تطبيق محصول 

 Noon ز طريقفروش زعفران ا
Noon ،Trendyol  ،

Flipkart  
  كانال توزيع   هاي محلي استفاده از پلتفرم 

  گذاري قيمت  تنظيم قيمت با قدرت خريد   هاي بازار گزارش  تر زعفران در هند قيمت پايين

 ريلز اينستاگرام با متن عربي 
Google Translate  ،

Canva  
  محتواي محلي و تصاوير بومي

تبليغات  
  چندزبانه

  

 ظات فرهنگي در ماركتينگ جهانيملاح

هاي فرهنگي، مذهبي، و اجتماعي در بازارهاي هدف است.  ملاحظات فرهنگي به معناي درك و احترام به تفاوت 
كار). بر  تواند به شكست كمپين منجر شود (مثل كمپين نامناسب در كشور محافظه عدم توجه به فرهنگ مي 

  .اساس كيگان، تطبيق فرهنگي كليد موفقيت است
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 :يمزايا رعايت ملاحظات فرهنگ

   فروش بيشتر)  %٤٠افزايش پذيرش محصول (تا. 
 ساخت اعتماد محلي. 
 كاهش ريسك جريمه يا تحريم اجتماعي. 

 :معايب 

 هزينه تحقيق فرهنگي. 
 بر بودن تطبيقزمان. 

 :هاي ملاحظات فرهنگياستراتژي 

در   گراييمثلاً جمع  د يها استفاده كنبراي مقايسه فرهنگ  Hofstede Insights از :تحقيق فرهنگي .1
 .فردگرايي در فرانسه  vs چين

 .ها و نمادهاي محلي (مثلاً رنگ سبز براي اسلام در عمان) از رنگ  :تطبيق تبليغات .2

به  (  .محتواي چندزبانه بسازيد و از اينفلوئنسرهاي محلي براي تبليغ استفاده كنيد  :زبان و ارتباطات .3
ي شماهم جالب هاي بومي خريد ميكنند شايد براعنوان مثال مردم عمان فقط و فقط از كسب و كار 

الد و استارباكس با وجود اعلام عماني بودن كاركنان و مديران  باشد كه كسب كار هايي مثل مك دون
 لي از مشتري هستند ) خا

مانند عمان يا تركيه)، يا تمركز  محصولات حلال براي بازارهاي اسلامي ( :احترام به مذهب و عادات .4
 .روي كيفيت براي فرانسه

 :هاي عملي براي رعايت ملاحظات فرهنگي گام

 .استفاده كنيد  "فرهنگ خريد در عمان"براي جستجوي  Google از :فرهنگ هدف را مطالعه كنيد .1

سنجي  مثلاً نظر) كمپين را با گروه كوچكي از مشتريان محلي تست كنيد  :تست محلي انجام دهيد .2
 .(Google Forms با

-١٠هايي مانند اينستاگرام عمان يا تركيه, اينفلوئنسر با در پلتفرم  :اينفلوئنسر محلي استخدام كنيد .3
 .هزار فالوور پيدا كنيد  ٥٠

هاي فرهنگي (مثلاً قرمز براي شادي در  براي طراحي با رنگ  Canva از :محتوا را تطبيق دهيد .4
 .چين)
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براي بازخورد   SenƟment Analysis مثل) ي براي تحليل فرهنگياز هوش مصنوع  :٢٠٢٥روند  .5
 .استفاده كنيد  (محلي

 مثال عملي: تطبيق فرهنگي اسنپ در بازار عراق 

كار و قوانين محلي  خواست خدمات خود را به عراق گسترش دهد, اما با فرهنگ محافظه اسنپ مي  :مشكل
 .چالش داشت

دهند. تطبيق: اپليكيشن با  ها به امنيت و خدمات حلال اهميت مي تحقيق فرهنگي نشان داد عراقي  :راهكار 
رابط عربي و تمركز روي رانندگان محلي. تبليغات: ريلز اينستاگرام با اينفلوئنسرهاي عراقي و هشتگ  

 .و عدم استفاده از تبليغات فريبنده SMS براي opt-in امن. رعايت اخلاقي: فرم_تاكسي#

 هاي محلي مانند رهنگ (زبان عربي, تمركز روي امنيت), استفاده از پلتفرم احترام به ف :دليل موفقيت

OpenSooq   ماه ٦كاربر جديد در  ١٠,٠٠٠براي توزيع. نتيجه: جذب. 

چك كنيد, محتوا را با زبان محلي   Hofstede براي بازار جديد, فرهنگ را با  :پيشنهاد عملي براي شما
  .براي تبليغ استفاده كنيد تطبيق دهيد, و از اينفلوئنسرهاي محلي 

 ماركتينگ پايدار و اخلاقي 

زيست، جامعه و اقتصاد پايدار است، در حالي كه   ماركتينگ پايدار به معناي بازاريابي با تمركز روي محيط 
ضروري است، زيرا   ٢٠٢٥شود. پايداري در  ماركتينگ اخلاقي شامل اصول درستكاري و احترام به مشتريان مي 

 .افزايش فروش) %٧٠به برندهاي سبز وفادارتر هستند (تا  Z اً نسلمخصوص مشتريان

 :مزايا ماركتينگ پايدار و اخلاقي

   با برند سبز) %٤٠افزايش وفاداري (تا. 
 مانند  شهرت مثبت Patagonia كه به خاطر پايداري معروف است. 
  محيطي) هاي زيستكاهش ريسك قانوني (مثل جريمه. 

 :معايب 

  تر) هزينه بالاتر (مثل مواد بازيافتي گران. 
 بر بودن (ساخت اعتماد اخلاقي) زمان. 

 

www.takbook.com



 :هاي ماركتينگ پايدار استراتژي 

 .از مواد بازيافتي يا ارگانيك استفاده كنيد (مثل زعفران ارگانيك براي بازار فرانسه) :محصولات سبز .1

 .اندازي كنيد راه  "كاريمبا هر خريد, يك درخت مي "كمپين  :هاي مسئوليت اجتماعيين كمپ .2

 .را در تبليغات نشان دهيد  ISO 14001 مانند  هاي سبزگواهي  :شفافيت پايداري .3

 :هاي ماركتينگ اخلاقياستراتژي 

 .اطلاعات محصول را صادقانه ارائه دهيد  :شفافيت .1

 .ه استفاده كنيد ها با اجازاز داده  :حريم خصوصي .2

 .آميز پرهيز كنيد از ادعاهاي اغراق  :اجتناب از فريب .3

 :هاي عملي براي ماركتينگ پايدار و اخلاقيگام

 .) %٢٠در سايت, تعهد به محيط زيست را اعلام كنيد (مثل كاهش كربن   :سياست پايداري بنويسيد  .1

 .پايداري تبليغ كنيد #محصول پايدار معرفي كنيد و با هشتگ  :اندازي كنيدكمپين سبز راه  .2

 .اضافه كنيد  SMS/براي ايميل opt-in فرم :حريم خصوصي رعايت كنيد .3

 .نظرات تأييدشده مشتريان را منتشر كنيد  :نظرات واقعي نشان دهيد .4

 .بازخورد مشتريان را چك كنيد و اگر مشكلي بود, اصلاح كنيد  :نظارت كنيد .5

استفاده   Google مثل ردگيري كربن با ابزارهاي از هوش مصنوعي براي تحليل پايداري :٢٠٢٥روند  .6
 .كنيد 

 و تأثير آن بر برند Patagonia مثال عملي: استراتژي پايداري

 .خواست از رقابت متمايز شود, اما بازار لباس ورزشي اشباع بودمي  Patagonia :مشكل

براي كاهش   "Don't Buy This Jacket" تمركز روي پايداري: محصولات از مواد بازيافتي, كمپين :راهكار 
 .مصرف, و اهداي سود به محيط زيست. اخلاقي: شفافيت كامل در زنجيره تأمين و عدم فريب در تبليغات

شهرت جهاني به عنوان برند سبز, و وفاداري بالا. نتيجه:  ), %٢٠اعتماد مشتريان (افزايش فروش  :دليل موفقيت
 .ميليارد دلاري با حاشيه سود بالا ١درآمد  

  "خريد سبز"بندي بازيافتي) معرفي كنيد, كمپين محصول سبز (مثل بسته  :شنهاد عملي براي شماپي
  .اندازي كنيد, و شفافيت را با انتشار گزارش سالانه نشان دهيد راه
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 عات موردي و مثال هاي عملي : مطال

 :هاي موفق ماركتينگكمپين 

 كمپين "Share a Coke" سازي. نتيجه: افزايش  ها براي شخصي نام افراد روي بطري :كوكاكولا
 .هاي محلي)سازي فرهنگي (نامكشور. درس: شخصي   ٥٠در    %٧فروش  

 كمپين "Just Do It" ميليارد دلار   ٥٠تمركز روي انگيزه با ورزشكاران. نتيجه: برند جهاني با  :نايك
 .سرايي احساسيفروش. درس: داستان

 :هاي ماركتينگهايي از شكست درس 

 تغيير فرمول بدون تحقيق, منجر به اعتراض مشتريان. درس: اهميت تست بازار   :شكست نيو كوكاكولا
 .و وفاداري به محصول اصلي
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 :ردي محليمطالعات مو

  استفاده از اينستاگرام و اپارات براي محتوا, با   :كالا در ماركتينگ آنلاين در ايرانموفقيت ديجي
 .ها كاربرهاي محلي. نتيجه: رهبر بازار با ميليونتمركز روي تخفيف 

  اينده ماركتينگ جهاني : 

رفتار مشتريان   Google AnalyƟcs PredicƟve ابزارهايي مانند  :هوش مصنوعي در تحليل بازار .1
 .كنند (مثلاً تقاضاي محصول در تركيه) بيني مي را در بازارهاي جهاني پيش 

بندي بازيافتي) توجه  مشتريان جهاني به برندهاي سبز (مثل استفاده از بسته  :تمركز بر پايداري .2
 .بيشتري دارند 

در آمريكا برندها را ملزم به   CCPA در اروپا و GDPR قوانين مانند  :حريم خصوصي پيشرفته .3
 .كنند ها مي شفافيت در داده 

محتواي چندزبانه و چندفرهنگي (مثل ريلز اينستاگرام با زيرنويس عربي،   :محتواي چندفرهنگي .4
 .انگليسي، و فارسي) براي بازارهاي متنوع ضروري است

امارات يا هند) براي   همكاري با ميكرواينفلوئنسرهاي محلي (مثلاً در :اينفلوئنسرهاي محلي .5
 .اعتمادسازي

 ده از تكنولوژي روز براي ماركتينگام هاي عملي براي استفاگ

براي  Google Trends براي ترجمه محتوا يا ChatGPT از :هوش مصنوعي را به كار بگيريد .1
 .تحليل بازارهاي جديد استفاده كنيد 

پايداري  #با هشتگ  بندي بازيافتي معرفي كنيد ومحصولي با بسته  :اندازي كنيدكمپين سبز راه  .2
 .تبليغ كنيد 

 CRM ها را بادر سايت يا ايميل اضافه كنيد و داده  opt-in فرم :حريم خصوصي را جدي بگيريد .3
 .مديريت كنيد  (Zoho مثل) امن

هاي اينستاگرام با زيرنويس چندزبانه طراحي كنيد (مثلاً  پست Canva با :محتواي چندزبانه بسازيد .4
 .فارسي، عربي، انگليسي)

هزار فالوور در بازار هدف پيدا كنيد   ٥٠-١٠اينفلوئنسرهاي محلي با  :با اينفلوئنسرها همكاري كنيد .5
 .(مثلاً در اينستاگرام امارات)
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 ارزيابي و كنترل برنامه هاي ماركتينگ جهاني و اخلاقي 

است. اين كار  هاي خاص و نظارت مداوم KPI ارزيابي عملكرد ماركتينگ جهاني و رعايت اصول اخلاقي نيازمند 
 .گيري كنيد و از خطاهاي اخلاقي جلوگيري كنيد هاي جهاني را اندازهكند موفقيت كمپين به شما كمك مي 

KPIهاي ماركتينگ جهاني: 

 ) در سال اول %٥< :درصد سهم بازار در كشور هدف (هدف :نرخ نفوذ بازار .1

 )%١٠< :درصد تعامل با محتواي محلي (هدف :نرخ تعامل محلي .2

3. CAC ٢٠> :هزينه جذب مشتري در بازار جديد (هدف :جهاني% CLV محلي ( 

 ) %٩٠< :هدف) opt-in درصد مشتريان با :رعايت حريم خصوصي .4

 )در سال ١,٠٠٠< :هاي سبز (هدفشده با كمپين تعداد مشتريان جذب :تأثير پايداري .5

 :ابي و كنترل هاي عملي براي ارزيگام

1. KPIبراي بازار جهاني، نرخ نفوذ و :ها را تعريف كنيد CAC گيري كنيد. ازرا اندازه Google 
AnalyƟcs  براي رديابي استفاده كنيد. 

براي   Google Formsهاي ديجيتال،  براي داده  Google AnalyƟcs :ابزارها را تنظيم كنيد .2
 .CLV براي رديابي CRMبازخورد مشتريان، 

مشكل: محتواي   -  %١٠، هدف %٨نرخ تعامل در امارات "گزارش بنويسيد (مثلاً  :يابي ماهانهارز .3
 .)"غيرجذاب

آيا  "چك كنيد (مثلاً  Google Forms بازخورد مشتريان را در اينستاگرام يا :كنترل اخلاقي .4
 .). اگر شكايتي بود، سريع اصلاح كنيد "اطلاعات محصول شفاف بود؟ 

تر (مثل اينفلوئنسرها) منتقل كنيد. اگر  هاي ارزانبالا است، بودجه را به كانال  CAC اگر :تنظيم كنيد .5
 .هاي محصول) اعتماد پايين است، شفافيت را افزايش دهيد (مثل انتشار گواهي

  ) و داشبوردهاي خودكار (براي تحليل بازخورد Google Cloud مثل) از هوش مصنوعي :٢٠٢٥روند  .6
 .ت استفاده كنيد براي نظار (Data Studio مثل
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 :هاي ماركتينگ جهانيKPI جدول

KPI  توضيح 
هدف 

 خوب 
 راه بهبود  ابزارها 

 نرخ نفوذ بازار 
درصد سهم بازار در  

 كشور هدف 
>٥% 

StaƟsta ،Google 

AnalyƟcs 

تبليغات محلي، همكاري با  
 اينفلوئنسرها 

 Insights ،AnalyƟcs %١٠< تعامل با محتواي محلي  نرخ تعامل محلي 
محتواي چندزبانه، ريلز  

 جذاب 

CAC  جهاني 
هزينه جذب مشتري در  

 بازار جديد 
<٢٠% 

CLV 

Google Sheets  ،
AnalyƟcs 

هاي ارزان، محتواي  كانال
 وايرال 

رعايت حريم  
 خصوصي 

-opt درصد مشتريان با

in 
>٩٠% Mailchimp ،CRM 

، شفافيت در  opt-in فرم
 هاداده 

 ريتأثير پايدا
شده با  مشتريان جذب

 كمپين سبز 
>١,٠٠٠ 

Google Forms  ،
AnalyƟcs 

بندي بازيافتي، هشتگ  بسته
 پايداري #

  

  . يان رسيده و در فصل اينده راجب به اينده ماركتينگ صحبت خواهيم كردمطالب اموزشي ما تغريبا به پا
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  اينده ماركتينگ 

هاي جديد كننده، و كانال هاي نوظهور، تغييرات رفتار مصرف تحت تأثير فناوري  ٢٠٢٥آينده ماركتينگ در سال 
 چين، رفتار نسلهوش مصنوعي، واقعيت افزوده، و بلاك  هايي مانند گيرد. اين فصل به بررسي فناوري شكل مي 

Zپردازد. هدف اين است كه با ابزارهاي ساده و  تاك، و ماركتينگ در متاورس مي هاي نوظهور مانند تيك، كانال
 This وكار خود را براي آينده آماده كنيد. اين بخش بر اساس منابع معتبر مانند هاي كاربردي، كسباستراتژي 

is Marketing  هايست گودين و گزارش Statista هاي عملي از بازارهاي امارات،  تدوين شده و شامل مثال
 هاي محلي مثل، يا پلتفرم Google Trends  ،Canva كار هستيد، ازعمان، تركيه، هند، و غيره است. اگر تازه 

Noon و Trendyol  شروع كنيد. 

  تاثير فناوري هاي نوظهور 

هاي چين فرصت ، و بلاك (AR) ، واقعيت افزوده(AI) اند. هوش مصنوعيرا متحول كرده  ها ماركتينگ فناوري 
 .كنند جديدي ايجاد مي 

  :(AI) هوش مصنوعي .1

o بيني رفتارسازي تبليغات، پيشهاي مشتري، شخصي تحليل داده  :كاربرد. 

o ابزارها: Google AnalyƟcs PredicƟve ( بيني تقاضارايگان براي پيش) ،ChatGPT 
 .براي توليد محتوا

o كالا باديجي  :مثال عملي AI  شما اين را دوست داريد "پيشنهاد محصولات شخصي (مثل"  (
 .افزايش داد %٥ارائه كرد و نرخ تبديل را 

o از :گام عملي ChatGPT براي نوشتن متن تبليغاتي يا Google AnalyƟcs   براي تحليل
 .د رفتار مشتريان در امارات يا تركيه استفاده كني

  :(AR) واقعيت افزوده  .2

o تجربه تعاملي محصول (مثل تست مبلمان در خانه) :كاربرد. 

o ابزارها: Snapchat ARافزارهاي ساده مانند ، نرم Canva براي طراحي AR. 

o مثال عملي: IKEA با AR   ،در اپليكيشنش به مشتريان اجازه داد مبلمان را در خانه ببينند
 .افزايش داد  %٣٠فروش آنلاين را 

o با :گام عملي Snapchat Lens Studio يك فيلتر AR   براي محصول (مثل فرش ايراني در
 .تركيه) بسازيد و در اينستاگرام تبليغ كنيد 
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  :چينبلاك  .3

o شفافيت زنجيره تأمين، جلوگيري از تقلب در تبليغات :كاربرد. 

o چين مانند هاي بلاك پلتفرم  :ابزارها IBM Blockchain (براي شفافيت). 

o چين اصالت محصول را دريك برند زعفران ايراني با بلاك  :مثال عملي Noon   امارات اثبات
 .افزايش داد  %٢٠كرد و اعتماد مشتريان را 

o براي بازار عمان، گواهي اصالت محصول را با :گام عملي QR  چين دركد بلاك OpenSooq 
 .نمايش دهيد 

  تغيرات در رفتار مصرف كننده

 .اند و مصرف پايدار رفتار ماركتينگ را تغيير داده )  ٢٠١٢-١٩٩٧(متولدان  Z نسل

  :Z نسل .1

o  هاي اجتماعي، محتواي ويديويي كوتاه، و خريد آنلاين اولويت به ارزش  :هاويژگي. 

o تاك يا اينستاگرام، شفافيت در برند محتواي وايرال در تيك  :استراتژي. 

o هاي سريع) نسلفود با ريلزهاي اينستاگرام (تخفيف اسنپ :مثال عملي Z  را در ايران جذب
 .رساند   %١٥كرد و نرخ تعامل را به  

o اي براي بازار هند با هشتگثانيه  ١٥ريلز  :گام عملي #IndianFood در Flipkart  بسازيد. 

  :مصرف پايدار .2

o  بندي بازيافتيعلاقه به محصولات سبز، بسته  :هاويژگي. 

o هاي ارگانيكپايداري، گواهي #كمپين سبز با هشتگ  :استراتژي. 

o يك برند خشكبار ايراني در :مثال عملي Trendyol  بازيافتي معرفي كرد و   بنديتركيه بسته
 .مشتري جديد جذب كرد  ١,٠٠٠

o در بازار امارات، محصول سبز (مثل زعفران ارگانيك) را در :گام عملي Noon با هشتگ 
#Sustainable  تبليغ كنيد. 
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  كانال هاي نوظهور ماركتينگ 

 .اند هاي بزرگي ايجاد كرده هاي صوتي فرصتتاك و پلتفرم هاي جديد مانند تيك كانال

 :  Douyin تاك وك تي .1

o محتواي ويديويي كوتاه براي نسل :كاربرد Zتبليغات وايرال ،. 

o تاك (جهاني)،  تيك  :ابزارهاDouyin  چين. 

o يك برند پسته ايراني در :مثال عملي Douyin   ٢,٠٠٠چين با ويديوي آشپزي وايرال شد و  
 .گرفت Tmall Global سفارش در

o تاك تركيه با هشتگ  فلوئنسر محلي در تيكاي با اين ثانيه   ١٠ويديوي   :گام عملي
 .ايراني بسازيد _دستي_صنايع#

 :   Clubhouseپادكست،  هاي صوتيپلتفرم  .2

o ايسرايي برند، جذب مخاطبان حرفه داستان :كاربرد. 

o ابزارها: SpoƟfy for Podcasters ،Clubhouse. 

o يك برند فرش ايراني پادكست دكوراسيون در :مثال عملي SpoƟfy اندازي كرد و  يه راه ترك
 .مشتري جديد جذب كرد  ٥٠٠

o اي درباره محصول (مثل زعفران) براي بازار عمان ضبط كنيد و  دقيقه   ٥پادكست  :گام عملي
 .تبليغ كنيد  SpoƟfy در
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  ماركتينگ در متاورس و دنياي مجازي 

 .هاي جديدي براي تعامل با مشتري ايجاد كرده استهاي مجازي) فرصتمتاورس (جهان 

 هاي مجازي، تجربه تعاملي محصولفروشگاه :كاربرد. 

 ابزارها  :Roblox ،Decentraland ،Meta Horizon. 

 نايك در :مثال عملي Roblox  ميليون بازديد در ماه گرفت   ١اندازي كرد و  فروشگاه مجازي راه. 

 براي بازار هند، غرفه مجازي در :گام عملي Decentraland يه) را بابسازيد و محصولات (مثل ادو 
Flipkart  لينك كنيد. 

 پيشبيني ها و امادگي براي اينده

مثل پيشنهاد محصول  ) كند فرد مي تبليغات را براي هر مشتري منحصربه  AI :سازيافزايش شخصي  .1
 .(Noon در

 .دهند برندهاي سبز را ترجيح مي  ٢٠٣٠كنندگان تا مصرف  %٨٠ :تمركز روي پايداري .2

 .(StaƟsta) رسد ميليارد دلار مي   ٥٠٠به  ٢٠٣٠تا  فروش در متاورس  :رشد متاورس .3

عمان،   OpenSooq ، كمپين سبز درGoogle AnalyƟcs ها دربراي تحليل داده  AI از :گام عملي .4
 .براي بازار تركيه شروع كنيد  Roblox و تست متاورس در

 مثال عملي: اسنپ در بازار تركيه 

 .در تركيه گسترش دهد خواست خدمات تاكسي آنلاين را اسنپ مي  :مشكل

 :راهكار 

 AI   :تحليل رفتار مشتريان با Google AnalyƟcs PredicƟve. 
  تاك: ريلز با اينفلوئنسرهاي تركي درتيك Trendyol ( آنلاين_تاكسي#هشتگ). 
  هاي برقي با ماشين  "سفر سبز"پايداري: كمپين. 
 متاورس: غرفه مجازي در Roblox براي معرفي اپليكيشن. 

 .تومان ٤٨٠,٠٠٠ CLV تومان و ٤٥,٠٠٠ CAC ماه با  ٣كاربر جديد در   ١٥,٠٠٠ذب ج :نتيجه

تاك با اينفلوئنسر محلي بسازيد، كمپين  در بازار هدف (مثل امارات يا هند)، ريلز تيك  :پيشنهاد عملي
 .تست كنيد  Roblox اندازي كنيد، و متاورس را باراه Flipkart يا Noon سبز در
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  و توصيه هاه گيري نتيج

هاي عملي براي مديران، دانشجويان، و  دهد و توصيه نكات كليدي كتاب ارائه مي  اي ازاين فصل خلاصه 
وكار خود پياده كنند. با تمركز  هاي مؤثر را در كسبكند تا بتوانند استراتژيمندان به ماركتينگ فراهم مي علاقه 

ر ماركتينگ آماده  ، اين بخش شما را براي موفقيت د٢٠٢٥محوري، پايداري، و تطبيق با روندهاي بر داده 
 This is نوشته پل فاريس،  Marketing Metrics كند. محتواي اين فصل بر اساس منابع معتبر مانند مي 

Marketing نوشته ست گودين، و  Global Marketing  هايي از  نوشته وارن كيگان تدوين شده و مثال
 Trendyol ، وNoon  ،OpenSooq مانند هاي محلي بازارهاي امارات، عمان، تركيه، هند، و غيره با پلتفرم 

  .شروع كنيد  Canva و Google Sheets كار هستيد، از ابزارهاي ساده مانند دهد. اگر تازه ارائه مي 

 خلاصه نكات كليدي 

  :هاKPI مديريت ماركتينگ و .1

o از KPI٣< :هايي مانند نرخ تبديل (هدف%) ،CAC (<٢٠% CLV)و ، ROI (>٢٠٠%)   براي ارزيابي
 .ستفاده كنيدعملكرد ا

o  رساند  %٤سازي صفحه محصول، نرخ تبديل را به كالا با بهينه مثال: ديجي. 
o  ابزارها: Google AnalyƟcs ،Google Sheets. 

  :ماركتينگ جهاني .2
o هاي محلي تطبيق فرهنگي و استفاده از پلتفرم ( مانند Noon  در امارات يا Flipkart در هند) 

 .كليد موفقيت است
o بندي عربي در راني با بسته مثال: زعفران اي OpenSooq  مشتري جذب كرد  ٥٠٠عمان. 
o  ابزارها: Google Trends ،Canva. 

  :اخلاقيات و پايداري .3
o شفافيت، رعايت حريم خصوصي (opt-in >٩٠%) هاي سبز اعتماد مشتري را افزايش  ، و كمپين

 .دهند مي
o  فود با مثال: اسنپ SMS رساند  %٨٠ازگشت را به  بندي بازيافتي نرخ بشده و بسته شخصي. 
o  ابزارها: Mailchimp ،CRM مانند Zoho. 

  :آينده ماركتينگ .4
o  هوش مصنوعي، واقعيت افزوده، و متاورس (مانند Roblox) كنند هاي جديدي ايجاد مي فرصت. 
o  كاربر جديد جذب كرد ١٥,٠٠٠تاك در تركيه مثال: اسنپ با ريلز تيك. 
o  ابزارها: ChatGPT ،Snapchat AR. 
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 ن شركت هايرامدبهترين روش ها براي 

  :محوري عمل كنيدداده  .1
o KPI ها را ماهانه رصد كنيد (مثل CAC و CLV در Google Sheets). اگر CAC >٢٠% CLV 

 .مثل تمركز روي ريلز اينستاگرام به جاي تبليغات پولي) ها را تغيير دهيد (است، كانال
o  كالا با تحليلمثال: ديجي Google AnalyƟcs بودجه را به ريلز منتقل كرد و CAC  ٢٠را%  

 .كاهش داد 

  :جهاني فكر كنيد، محلي عمل كنيد .2
o  هاي محلي براي بازارهاي امارات، عمان، يا تركيه، از پلتفرم (Noon ،OpenSooq  ،

Trendyol)  و اينفلوئنسرهاي محلي استفاده كنيد. 
o  بندي عربي درمثال: خشكبار ايراني با بسته OpenSooq  سفارش گرفت  ١,٠٠٠عمان. 

  :پايداري و اخلاق را اولويت دهيد .3
o  بندي بازيافتي) و فرماندازي كنيد (مثل بسته كمپين سبز راه opt-in براي ايميل/SMS   اضافه

 .كنيد 
o  افزايش داد %٣٠در تركيه اعتماد مشتريان را  "سفر سبز"مثال: اسنپ با كمپين. 

  :فناوري را بپذيريد .4
o از AI (مثل Google AnalyƟcs PredicƟve) تاك براي  بيني تقاضا و از تيك براي پيش

 .محتواي وايرال استفاده كنيد 
o مثال: پسته ايراني با ويديوي Douyin در Tmall  مشتري جذب كرد  ٢,٠٠٠چين. 

 راهنمايي براي دانشجويان و علاقه مندان حوضه ماركتينگ 

  :هاي پايه را ياد بگيريدمهارت .1
o با Google AnalyƟcs  (رايگان) كار كنيد تا نرخ تبديل و پرش را تحليل كنيد. 
o از Canva  براي طراحي محتواي جذاب (مثل ريلز اينستاگرام) استفاده كنيد. 
o  ايجاد كرد %١٢برند محلي در هند، نرخ تعامل مثال: يك دانشجو با ريلز اينستاگرام براي يك. 

  :بازارهاي جهاني را مطالعه كنيد .2
o با Google Trends  تقاضاي محصول در بازارهايي مثل امارات يا هند را بررسي كنيد. 
o Hofstede Insights  گرايي در عمان)ها مطالعه كنيد (مثل جمع را براي درك فرهنگ. 
o  بندي هندي درمثال: زعفران ايراني با بسته Flipkart مشتري جذب كرد  ٥٠٠. 

 

www.takbook.com



  :اخلاق و پايداري را تمرين كنيد .3
o  هاي كوچك سبز (مثل تبليغ محصول ارگانيك) طراحي كنيد و شفافيت را تمرين كنيد پروژه. 
o   براي خشكبار در "خريد سبز"مثال: يك دانشجو كمپين Trendyol  اندازي كردتركيه راه. 

  :فناوري را تست كنيد .4
o با Snapchat AR فيلترهاي ساده بسازيد يا در Roblox  غرفه مجازي تست كنيد. 
o  مند با فيلترمثال: يك علاقه AR  مشتري به فرش ايراني   ١,٠٠٠در اينستاگرام امارات، توجه

 .لب كرد ج

 توصيه هاي نهايي 

 ميليون تومان) كمپين تست در  ٥با بودجه كم (مثل  :شروع كوچك Noon يا Trendyol  اندازي  راه
 .كنيد 

 نظارت مداوم: KPIتر  است، محتواي ويديويي جذاب %١٠> ها را ماهانه چك كنيد و اگر نرخ تعامل
 .بسازيد 

 و شفافيت (مثل نظرات واقعي) را بهبود  ) ٧/ ٢٤تجربه مشتري (مثل پشتيباني   :تمركز روي مشتري
 .دهيد 

 آماده آينده باشيد: AI بگنجانيد  ٢٠٢٥، متاورس، و پايداري را در استراتژي. 

 مثال عملي: موفقيت يك برند كوچك ايراني در امارات

 .خواست وارد بازار امارات شوديك توليدكننده عسل مي  :مشكل

 :راهكار 

 تحقيق با Google Trends (بالا "عسل طبيعي"ي تقاضا). 
 فروش در Noon  بندي عربي و گواهي حلال با بسته. 
  اصل)_عسل#ريلز اينستاگرام با اينفلوئنسر اماراتي (هشتگ. 
  بندي بازيافتيكمپين سبز با بسته. 

 .تومان  ٤٠٠,٠٠٠ CLVتومان،  ٥٠,٠٠٠ CACماه،  ٣مشتري جديد در  ٨٠٠ :نتيجه

بندي  نام كنيد، ريلز با هشتگ محلي بسازيد، و بسته ثبت OpenSooq يا Noon در :پيشنهاد عملي
 .سبز را تبليغ كنيد 
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