




اصول دیجیتال 
مارکتینگ



چیست؟مارکتینگدیجیتالاصول
.ی گویندممارکتینگدیجیتالالکترونیکی،رسانهچندیایکطریقازبرندومحصولاتخدمات،معرفیبه

 4P؟کندمیمابهکمکیچهوچیست؟مارکتینگدیجیتالدردنیایصلیا

(Product)محصول

(Price)قیمت

(Place)عرضهمحل

(Promotion)فروشبرنامه

Product Price

PlacePromotion



(: PRODUCT)یامحصولPاولین

.که به دو شکل کالا و خدمات، نیاز بازار را بر طرف می کند و به صورت تجاری به فروش می رسد

(:PRICE)یاقیمتPدومین

.قیمت، هزینه  ای است که مشتری در قبال دریافت کالا یا خدمات شما پرداخت می کند

(:PLACE)یاعرضهمحلPسومین

د، پس ازاینکه برنامه  ریزی های لازم برای محصول و قیمت صورت گرفت و محصول آماده ارائه به بازار ش
زمان ارتباط مشتری با محصول و خدمات شماست، به محل فروش و عرضه محصولات و خدمات، محل عرضه

.می گویندPLACEیا 

(:PROMOTION)یافروشپیشبردبرنامه هایPچهارمین

.ودتمام کارهایی که شما انجام می دهید تا ارتباط مشتری ها و مخاطبین  با کالا و خدمات شما بیشتر ش



دلایل اهمیت دیجیتال مارکتینگ 

مشتریانکنترل

مستقیمفروش

گیریاندازهقابلیت

صرفهبهمقرون

مشتریرضایتافزایش  

فروشکانالاثربخشیافزایش

هدفمندبازار

برندایجاد



:بازاریابیدرآنتاثیروفروشقیف

وانندمی تمدلاینازاستفادهباکارهاوکسبکهمی شودگفتهمراحلیبهفروش،قیف

تاسمدلیفروش،قیفکنندخودخدماتومحصولاتبهدعوتراخودبالقوعمشتریان

.دکننخریدشماازنهایتدروشوندآشناشمامحصولاتوخدماتباکهکسانیبرای

آگاه سازی

علاقهایجاد

گیریتصمیم

خریدبهاقدام



:فروشقیفدهندهتشکیلاصلیمراحلچهار

:آگاهیایجاد

کنیدادایجبرندازآگاهیخودمشتریانبرایبایدندهید،شماانجامسازیآگاهیاگربفروشیدراخودخدماتنمی توانید

.کنندخریدشماازبگیرندتصمیمتا

طراحینندماکنند،پیداوبشناسندخوبراشماتاکنیداستفادهدیجیتالدنیایابزارهایتمامازبایدآگاهیقسمتدر

.هدف هایمشتریبرایمارکتینگاساماساجرایما،خدماتتبلیغاتی،کمپین هایطراحیما،دربارهتبلیغاتی،تیزرهای

:علاقهایجاد

یمندی هاعلاقهبهبایدمرحلهدراینامابرسیدمرحلهاینبهتوانیدمیدهیدانجامرا سازیآگاهیایجاددرستاگر

تولیدونشویدخستهکهاستاینکنیدتوجهآنهابهبایدکهنکاتیقسمتایندر.کنیدتوجهخودهدفمشتری های

خودریانمشتسرنخ هایتبلیغاتی،کمپین هایکردناجرابارهرازبعدودهیدادامهراخودتبلیغاتیکمپین هایومحتوا

.دارندنیازراخریدامنیتمیزانچهودارندعلاقهشماخدماتچهبهکهکنیدپیداوبشناسیدرا



: تصمیم گیری

ا اگه دوست دارید مشتری های خود را مجاب به خرید کنید، باید دو گام قبل را خوب انجام دهید ،در این قسممت بایمد بم

ظه ای، تولید محتواهای هیجانی و مداوم، رضایت مشتری، تخفیف ها، هدایا، گذاشتن استوری های پشت صحنه و گزارش لح

.ار کنندواقعیت های کسب و کار خود را نشان دهید تا مشتری بتواند به درستی تصمیم بگیرد تا با شما ارتباط برقر

:اقدام به خرید

د و بایمد اقدام به خرید در واقع مرحله خرید نام دارد و زمانی اتفاق می افتد که سه گام قبل را به درستی انجام داده باشی

ه کسب و کمار بتوانید نیازهای مشتریان را به خوبی شناسایی کنید و به احساسات  آنها پاسخ بدهید و آنها را مجاب کنید ک

.شما می تواند بهترین خدمات را با مناسب ترین قیمت نسبت به رقبا خود ارائه دهد



سفر مشتری

شروع

آگاهیایجاد

علاقهایجاد

کردنخرید

مشتریحفظ

وفادارمشتریان

پایان



سفر مشتری 

ای دراین مرحله مشتری به دنبال تحقیق و جستجو است آنها با کلیدواژه ه

مشخص در موتور جستجو یا شبکه های اجتماعی در حال جستجو کردن 

شمند هستند این بهترین فرصت است که کسب کارها با تولید محتواهای ارز

.در قالب ویدئو یا بلاگ پست ها خود را در معرض دید مشتریان قرار دهند



سفر مشتری

توجه
ایندرمشتریکنندمیتمرکزتبلیغاترویبیشترکارهاوکسبمرحلهایندر

خدماتومحصولاتآنهااستکردهتمرکزخریدمختلفهایگزینهرویمرحله
مینظردرراخدماتومحصولاتهایویژگیکنندمیمقایسههمبارامختلف

نندکتمرکزخودکاروکسببهبودرویبایدکارهاوکسبمرحلهایندرگیرند
.شودنهبهیآنلاینخریدصفحاتمانندمهمتماسنقاطدرکاربریتجربهکهطوری



سفر مشتری

تبدیل
کننداستفادهخدماتتانومحصولاتازتامی کنیدترغیبراافرادشمامرحلهایندر
رابربدرقیمتمانندعواملیوهستندتصمیم گیریحالدرمخاطبانمرحلهایندر

وسبکمی دهندقرارمدنظرراوکارکسببرندشهرتمشتریانبهپاسخگوییارزش
شتیبانیپبخشوباشدمشکلبدونآنلاینپرداختفرایندکهکننددقتبایدهاکار

.باشدپاسخگوییآماده



سفر مشتری

حفظ
یرازکنیدحفظراآنمیخواهیدکهداریدقبلازمشترییکشماحالامرحلهایندر

ینادرشوندمیمحسوبکاروکسببرایدائمیمنبعیکمانندوفادارمشتریان
.کنداستفادهشماخدماتیامحصولازخواهدمیمشتریمشتریسفرازمرحله



بیزینس مدل 



:فروشمدلسیستمطراحییامدلبیزینس
مختلفاجزایکهاستموفقیتبهرسیدنبرایراهنقشهیکوکلیطرحیککاروکسبمدلیامدلبیزینس

.می کندمشخصرادرآمدبهرسیدنبرایشماکاروکسب سیستم

منابعوفعالیت ها،درآمدیجریان های،خودکسب وکارسیستمنگاهیکبامی توانیدمدلبیزینسیکباشما

ککمباونماییدمشخصراکارتانوکسب درارزشدریافتوتحویل،خلقروش هایهمچنینومخارج،اصلی

شناساییارمی کنیدارزشارائهآنبهکههدفیبازار.کنیدشناساییرابازارظرفیت هایمی توانیدمدلبیزینس

.می دهیدارائهمشتریانمشکلاتبرایرامناسبیحلراهومی کنید

درآمدبرکهمختلفیعواملبایدشمااستسود هیبرایشماکاروکسب سیستموکلیطرحیکمدلبیزینس

اهنگسیستمازجزیکچشمبهعواملازکدامهربهونماییدمشخصرامی گذارداثرشماکاروکسب سودو

.نکنیدنگاههمازمستقلراآن هاوکرده



:های بیزینس مدلکاربرد

عملی بودن ایده و کشف باگ  ها روی کاغذ قبل از هرگونه اقدامی

ع کارقبل از شرو… تعیین استراتژی های بازاریابی، مالی، منابع انسانی و 

داشتن یک نقشه راه برای شروع کسب  و کار

استفاده برای شکل دادن طرح کسب  و کار یا بیزینس پلن

گرفتن وام از بانک یا جذب سرمایه گذار



بیزینس پلنبا بیزینس مدل تفاوت 



:پلنبیزینسبامدلبیزینستفاوت
وآدم هالکهبمی آوردکاغذرویراکاروکسب مفهومتنهانهکهاستمدرکیاست،کاروکسب آیندهازنوشتاریتوضیحاتپلنبیزینس

ازیحیتوضنوشتاریمدرکایندر.می کندمشخصجزئیصورتبهراهستنددرگیرکار وکسبرسیدنموفقیتبهبرایکهقدم هایی

برایرا…ومحصول،مدیریت،سرمایه گذاری،بازاریابیمختلفاستراتژی هایومی کنیدتعیینراخوداهدافمی کنید،ارائهکارو کسب 

.می نماییدمشخصاهدافبهرسیدن

Model وماکت،مدل،الگو،نمونهمعنایبه Plan پیوفندانسیونمدلبیزینس.استکارانجامروشونقشه،برنامه،طرحمعنایبه

.استآنساختمانپلنبیزینسکهحالیدراستکار وکسبیک

.دمی کنکارایدهیکچگونهکهمی دهدنشانومی شودجزئیاتواردپلنبیزینسولیاستکاروکسب کلیایدهمدلبیزینس

مامتکهاستجزئیطرحیکپلنبیزینسامااستسودبهرسیدنبرایکاروکسب یککارنحوهازکلیطرحیکمدلبیزینس

.می شودآوردهآندرعملکردیجزئیاتهمراهبهراهنقشه،استراتژی ها

موردجهیزاتت،مدلبیزینسخواسته هایبهرسیدنبراینیازموردتیم های.می دهدارائهمدلبیزینسازبیشتریتوضیحاتپلنبیزینس

،بازاریابیه هایبرناممی نماید،حفظوجذبرابیشتریمشتریانچگونهشرکتاینکهآن ها،بهدستیابینحوهواستنیازکهمنابعی،نیاز

…وسودهبرسیدنتخمینیزمانحتیومقررات،لازموام های،رقباتحلیل،بازارتحقیقات،سازمانیوانسانینیرویبرنامه های،فروش

.می شوندآوردهپلنبیزینسدرهمگی



پایان جلسه اول
دریافت فرم تحلیل رقبا



به وقت تمرین



بوم مدل کسب و کار

کلیدیهمکارانکلیدیهایفعالیتپیشنهادیارزشمشتریانباارتباطبخش بندی مشتریان

هاهزینهساختاردرآمدیجریان

افرادی که به کفش نیاز-

.دارند

افرادی که با کمک کردن -

به دیگران حس خوبی می 

.گیرند

طرفدران تیپ های -

.هیپستر

وگان ها و حامیان -

.حیوانات

سایت-
شبکه های اجتماعی -
هاانجمن-

هاکانال
سایت-

شبکه های اجتماعی-

خیرین و داوطلبان-

فروشگاه های آنلاین-

بهتر کردن زندگی -

میلیون ها آدم در 

سراسر دنیا

یک برای یکی-

طراحی و تولید -

محصول

ی و توزیع، پشتیبان-

مسئولیت اجتماعی

ها NGO -

مصرف کننده های -

باهوش

حمایت کننده ها -

داوطلبان-

کلیدیمنابع
کارمندان شرکت-
نمایندگی های توزیع-
طراحان و طراحی های این -

برند
بیزینس مدل یکی برای یکی-

هزینه تولید کفش،هزینه تولید عینک،هزینه طراحان لجستیک،زنجیره های تامین فروش کفش و اکسسوری
کالا،مسئولیت های اجتماعی،تعمیر و نگهداری،حقوق کارکنان



مشتریان
.ودشپایه گذاریمشتریاساسبربایدشماکاروکسبواقعدرمی دهد،تشکیلراکاروکسبمدلقلبمشتری

.بفروشیداوبهراخودخدماتومحصولاتداریدقصدشماکهاستکسیمشتری

.استضروریکاملاًاوخواسته هایونیازهاوهدفتانمخاطبدرستدرکپس

: داریداصلیوظیفهسهقسمتایندرپس

احتمالیمشتریانشناسایی▪

مختلفگروه هایبهآن هابندیتقسیم▪

(دارندشمابرایراسودبیشترینوزحمتکم ترینکهگروهی)ایده آلمشتریانگروهانتخاب▪



پیشنهادیارزش
یهاشبکهدرخدمات،حضورازاستفادهکالا،خرید)شماکسب وکارباتعاملازمشتریکهاستسودییامنفعتهمانارزشازمنظور

.می آوردبدست(…واجتماعی

تکراریکاملاًخدمتیاومحصولیکباشما.دهدارائهمخاطبانبهمضاعفارزشیکبایدگیردقراراستقبالمورداینکهبرایشماکالای

بدیشنهادیپارزشباولیجدیدمحصولوایدهیکبابالعکسولیکنیدخلقمعجزهخودفروشدرمی توانیدعالیپیشنهادیارزشباولی

.می کشانیدشکستبهراکسب وکارتانومی دهیدهدرراخودانرژیوعمر،سرمایهنهایتدر

: دهیدپاسخزیرسؤالاتبهبخشاینتکمیلبرای

؟می دهیدارائهخدمتییاکالاچهمشتریانازبخشهربه▪

؟می کنیدکمکمشتریمشکلاتونیازهاازیککدامحلبه▪

؟چیسترقبابهنسبتشمامزیت▪

؟می کنیدارائهاصلینیازرفعبرعلاوهارزشیچه▪

؟شودانجامکارهاییچهکهاستآنخواهانمشتری▪

؟می آورندبدستچیزیچهکارآندادنانجاماز▪



هاکانال
هادیپیشنارزشومی کنیدبرقرارارتباطخودمشتریباآن هاطریقازکهاستمسیر هاییمعنیبهکانال ها

یکانال هامثالبرای.هستندمشتریباشمابرندتماسنقاطواقعدرکانال ها.می دهیدارائهآن هابهراخود

. … وواسطه،فروشوتوزیع،ارتباطی

فروشازپس،تحویل،خرید،ارزیابی،آگاهی:دارندقرارفاز5اینازیکیدرکانال هاانواع

(آگاهی)؟می کنیدآگاهخودمحصولاتوخدماتازرامشتریکانال هاییچهاز▪

(ارزیابی)؟می کنیدکمکپیشنهادیارزشارزیابیدرمشتریانبهچگونه▪

(خرید)؟می کنیدپذیرامکانمخاطببرایراخودمحصولیاکالاخریدچگونه▪

(تحویل)؟می رسانیدمشتریبدستراپیشنهادیارزشچگونه▪

(فروشازپس)؟می کنیدفراهمرافروشازپسخدماتکانال هاییچهاز▪



مشتریانبارابطه
نوعیدباارتباطیکانال هایشدنمشخصازپسیعنی.داردارتباطمشتریباشماروابطنوعبهقسمتاین

.نماییدمشخصراکانال هاایندرمشتریباخودرابطه

:کردخواهدکمکشمابهزمینهایندرزیرسؤالاتبهپاسخ

؟دهیدانجاماستلازماوبارابطهبرقراریبرایکارهاییچهمشتریپرسونایبهتوجهبا▪

؟داریدبرنامه ایچهرابطهحفظبرایرابطهایجادازبعد▪

؟داریدبرنامه ایچهخودفروشافزایشواوحفظ،مشتریجذببرای▪

؟…یاسرویسسلف،دورراهاز،حضوریدارید؟مشتریباارتباطینوعچه▪

؟داردهزینه هایچهارتباطاینهستید؟مشتریبهرابطه ایچهحفظخواهان▪



درآمدیجریان های
.شماست وکار کسبرگ هایدرجاریخوندرآمدیجریان هایباشند،وکار کسب قلبمشتریاناگر

می توانیدونیستروشیکبهمحدودشمادرآمد.دارددرآمدبهنیازماندنزندهبرایشماوکار کسب 

:ازعبارتنددرآمدیمدل هایبرخی.باشیدداشتهدرآمدزاییبرایمختلفیروش هایودرآمدیجریان های

حق،امتیازحقاعطایاجاره،،خدمتدرعضویتحق،محصولازاستفادهحق،خدماتیاکالافروش

. … وتبلیغات،واسطه گری

:دهیدپاسخزیرسوالاتبه

؟داردپولپرداختبهتمایلارزشیچهدریافتبرایمشتری▪

؟بخرندرامامحصولتاحاضرهستندقیمتیچهبامشتریان▪

؟می کندتامینرامانهاییدرآمدازکسریچهجریانهر▪

؟کندپرداختچگونهمی دهدترجیحمشتری▪



(کلیدی)اصلیمنابع
.دنمایهئاراوخلقراخودپیشنهادیارزشمی سازدمقدورراآنکهمی باشدمنابعیدارای وکاری کسبهر

می توانندخشبایندرهمگی…وفیزیکیمنابع،معنویمنابع،مالیمنابع،انسانیمنابع،تولیدیوسایل

کاربهعشرودرآمدزاوسازسودسیستمیکعنوانبهشماوکارکسب مدلاینکهبرای.کنندکمکشمابه

وصصمتخپرسنل؟داریدنیازخودکسب وکاربرایخاصیوسایلوتجهیزات؟داریدنیازمنابعیچهکند

؟کنیداستخدامبایدماهری

؟داریمدسترسدرمنابعیچهخودکاروکسببرایحاضرحالدر▪

؟داردنیازکلیدیمنابعچهبهشماپیشنهادیارزش▪

؟هستندمنابعیچهنیازمندتوزیعکانال های▪

؟داردنیازمنابعیچهدرآمدیجریان هایایجاد▪



اصلیفعالیت های
وقخلبرایکهاقداماتی؟هستندچهکسب وکارمدلصحیحعملکردبراینیازموردکارهایمهم ترین

روریضدرآمدکسبومشتریباارتباطحفظ،بازارهابهدستیابیبرایودهیدانجامبایدارزشهئارا

حل،نتامیزنجیرهمدیریت،نرم افزارتوسعهشاملمی تواندفعالیتاین.نماییدمشخصرامی باشند

.باشد…ومشتریمسائل

کلیدیشرکای
دماتخبدونکهکارهاییوکسب؟کنندکمکمابهوباشندماکناردرمی توانندکارهایی وکسبچه

وافرادچهبا؟داریددیگریکنندگانتامینیاتولیدکنندگانبهنیازآیا؟می ماندلنگماکاروکسبآن ها

؟بسازیمتجاریرابطهوشویمهمکاراستبهتروکارهاییکسب 



هزینه هاساختار
مدلاجزایکهستاهزینه هاییتمامشاملقسمتاین

.دارندهمراهخودبا وکارکسب

لتحویوساختبرایکههزینه هاییتمامبایدقسمتایندر

یدمی توانشما.نماییدبرآوردرامی شودصرفمشتریبهارزش

ز تانتمرکبالعکسیاوبگذاریدهزینه هاکاهشبرراخودتمرکز

.نیدنکقیمتفدایراکیفیتوبگذاریدارزشبردنبالارویرا

امکانات،بهااجاره،دستمزدهاشاملمی تواندشماهزینه های

.باشد…ومتغیرهزینه های،فیزیکی
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P
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در بازاریابی دیجیتال چیست؟ KPIشاخص ارزیابی 
تلاش یک ارزش قابل اندازه گیری است که یک تیم بازاریابی برای رسیدن به آن در یک دوره زمانی خاص

ور میزان دیجیتال مارکتینگ معمولا برای اندازه گیری نتایج کمپین های بازاریابی و همین طKPI. می کند

در دیجیتال مارکتینگ قرار است نشان KPI. موثر بودن کانال های بازاریابی مختلف استفاده می شود

.بدهد استراتژی ها و پروژه های بازاریابیِ خاص چقدر خوب کار می کنند

KPI 



چرا شاخص های دیجیتال مارکتینگ مهم هستند

:زیرا به شما کمک می کند موارد زیر را تعریف کنید

(اهداف بازاریابی شما چه چیزهایی هستند؟ ) به کجا می روید؟ 

(؟ چه کارهایی برای رسیدن به اهداف باید انجام دهیم) چطور به مقصد برسیم؟ 

آیا به سمت مقصد نهایی در حرکت هستید؟
( آیا تلاش های شما نتیایج ارزشمندی به بار آورده است؟) 

چه زمانی باید انتظار رسیدن به مقصد را د اشته باشید؟

آیا به مقصد نهایی رسیدید؟



شاخص های دیجیتال مارکتینگ 
تاثیرگذار در کسب و کار شما



هاتبدیلتعداد
تبدیلاتنواعاتوانیدمیشماخودبازاریابیهایفعالیتبرایدهدانجاممطلوباقدامیککاربریککهافتدمیاتفاقزمانیتبدیلیک

:نفریککهافتدمیاتفاقزمانیتبدیلیکمثالطوربهکنیدپیگیریرا

کندبازراایمیلیک▪

کندکلیکلینکروی▪

کندتکمیلرافرمیک▪

دهدانجامتلفنیتماس▪

دهدانجامخریدیک▪

دهدانجامراخواهیدمیکهعملییا▪

تبدیلنرخ
.می دهدنشانراکرده اندبازدیدشماسایتوب  ازکهافرادیتعدادبرتقسیمتبدیل هاتعدادازدرصدییکتبدیلنرخ

.کنیدپیگیریهموارهبایدشماکهباشدمیپارامترهاییمهمترینازیکیقطعطوربهتبدیلنرخبهبود

تبدیلنرخ=هاتبدیلتعداد/بازدیدهاتعداد:فرمول



تبدیلهربرایهزینه
.می کنیدخرجخوددلخواهونظرموردتبدیلبهرسیدنبرایکهاستپولیمقدارتبدیلهربرایهزینه

تبدیلهردرهزینه=بودجه/هاتبدیلتعداد:فرمول

مشتریهرهزینه
.می کنیدخرججدیدمشترییکآوردنبدستبرایکهاستپولیمقدارمشتریهرهزینه

بودجه/احتمالیمشتریانتعداد:فرمول

آزمایشینمونه هایتعداد
بالقوه،آنلاینکاربرانبه(Demo)محصولآزمایشینمونه هایازتعدادیارائه

.استمحصولبازاریابیهایشاخصفرآیندازارزشمندینوع

جستجورتبه بندی
.باشدمیگوگلمانندجستجوموتورهایدرجستجومیزانمارکتینگ،دیجیتالشاخص انواعرایج ترینازیکی



اجتماعیشبکهدرپذیریاشتراکمیزان
ت هایسایطریقازمحتواازبخشیکهاستدفعاتیتعدادنشان دهندهاجتماعیهایشبکهدرپذیریاشتراکمیزان

. استشدهگذاشتهاشتراکبهاصلیجمعیارتباط

خبریرپورتاژهایتعداد
ربوطهملینکبکطریقازسایتبهارجاعدفعاتتعدادکهاستبرندازآگاهیشاخصنوعیخبریرپورتاژهایتعداد

.دهدمینشانرا

دیگرهایسایتازارجاعترافیک

.استدیگروب سایت هایلینک هایطریقازسایتوببهارسالیترافیکمیزانارجاع،سایتترافیک

ربنظارتبرایآن هاازسپسدارد،همخوانیشمااهدافوفعالیت هاکمپین،بامارکتینگدیجیتالشاخصکدام

نشانریانمشتیاگیرندگانتصمیممدیریت،بهنتایجارائهوکارتانارزشدادننشانونتایج،تحلیلخود،عملکرد

.بدهید



پایان جلسه دوم
فرم اکشن پلن4دریافت 
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