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 به نام خدای مهربان 

در دنیای پر سرعت امروز که کسب و کارها با سرعت بسیار بالایی در حال تغییرات و ارائه متدهای جدید  
به منظور پیشرفت هستند، اهمیت آموزش و یادگیری مطالب علمی، حرفه و تخصص بر کسی پوشیده  

 نیست.  

سازمان هاست. به    از مهم ترین ارکان پیشرفت، ارتقای سطح دانش و تخصص در افراد و نیروی انسانی
جرات می توان گفت یکی از مهم ترین دغدغه های فعالان حوزه بازاریابی شبکه ای کمبود محتوای علمی و  
کارآمد است. علاقه مندان به یادگیری، برای یافتن محتواهای آموزشی در زمینه بازاریابی شبکه ای دچار  

پیدا کنند که مربوط به سال ها پیش است و    مشقت و سختی می شوند و نهایتا شاید بتوانند مطالبی را
 دیگر کارآمدی لازم را ندارد. 

در ایران ، اقدام به اجرای   MLMسازمان آموزش وست ویژن با هدف ارتقای سطح دانش تخصصی فعالان  
فعالیت های آموزشی و همچنین تهیه محتواهای علمی و تخصصی در قالب ویدئو، پادکست و جزوه می 

 نماید. 

 جزوه زیر تلاشی است در راستای ارتقاء سطح دانش اعضای سازمان وست ویژن.

 

 با تشکر                                                                                                                                   

 ویژنوست  مدیر سازمان آموزش 

 دکتر رضا ترکی                                    
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 ها: سرفصل

 ضروری است؟  MLM مقدمه: چرا بازاریابی دیجیتال برای  ➢
 و بازاریابی دیجیتال MLM تعریف مفاهیم پایه ➢
 MLM استراتژی کلی بازاریابی دیجیتال در ➢
 ها های کلیدی و نحوه استفاده از آنپلتفرم ➢
 MLM دیجیتال تولید محتوا: قلب تپنده بازاریابی  ➢
 (Personal Branding) ساختن برند شخصی ➢
 به صورت دیجیتال  (Recruiting) جذب اعضای جدید  ➢
 فروش محصولات به صورت آنلاین  ➢
 ایمیل مارکتینگ و مارکتینگ اتومیشن ➢
 (Analytics) گیری نتایجتحلیل و اندازه ➢
 هاهای رایج و نحوه غلبه بر آنچالش ➢

 

 ضروری است؟ MLM بازاریابی دیجیتال برای چرا  فصل اول:

ای است. در  وکار شبکهدر کسب  در عصر حاضر، بازاریابی دیجیتال نه یک گزینه، بلکه تنها راه بقا و رشد
 :شودادامه هر یک از دلایل به تفصیل شرح داده می

 (National & International Reach) تر دسترسی به مخاطبان بسیار گسترده .۱

در مدل سنتی، محدوده فعالیت شما عمدتاً به حلقه دوستان، آشنایان و افراد شهرتان     :توضیح  •
کرد. اما بازاریابی  ای برای رشد ایجاد میمحدود بود )لیست گرم و سرد(. این یک سقف شیشه

 .برددیجیتال مرزهای جغرافیایی را از بین می
اینستاگرامی، یک ویدیوی تیکمی  شما   :مثال  • از طریق یک پست  کمپین  توانید  یا یک  تاک 

های مشترک در  تبلیغاتی فیسبوک، همزمان با هزاران نفر در سراسر کشور یا حتی افرادی با زبان
از یک   تیم شما  اعضای  و  بالقوه مشتریان  استخر  یعنی  این  کنید.  برقرار  ارتباط  کشورها  دیگر 

 .شودنوس تبدیل میحوضچه به یک اقیا
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 (Significant Cost Reduction) های بازاریابیکاهش شدید هزینه .۲

های مستقیم و غیرمستقیم زیادی داشتند: هزینه بنزین برای  های سنتی هزینهروش   :توضیح  •
برای سمینارها و   کاتالوگ، هزینه اجاره مکان  تردد به جلسات حضوری، هزینه چاپ بروشور و 

 .های زمانی بسیار بالاهزینهحتی 
 :با استفاده از بازاریابی دیجیتال  :مثال  •

o توانید با ایجاد یک صفحه و تولید محتوای ارزشمند، به صورت کاملاً شما می   :رایگان
 .رایگان مخاطب جذب کنید

o هزار تومانی در روز    ۵۰حتی در صورت استفاده از تبلیغات پولی )مثلاً بودجه     :هزینهکم
تری  گیری دقیقهای سنتی است و هدفدر فیسبوک(، هزینه شما به مراتب کمتر از روش

 .پردازیددارید. شما فقط برای نتایج ملموس پول می

 (Speed & Efficiency) سرعت و کارایی ارتباطی  .۳

در گذشته، برقراری ارتباط با تمام اعضای تیم یا پیگیری مشتریان نیاز به تماس تلفنی     :توضیح  •
 .بر بود فردی یا برگزاری جلسات گروهی داشت که بسیار زمان

 :توانیداکنون شما می  :مثال  •
o به سوالاتشان    با یک لایو اینستاگرام همزمان با صدها نفر از تیم خود صحبت کرده و

 .پاسخ دهید
o رسانی اپ، اطلاعات مهم را به سرعت به همه اعضا اطلاعاز طریق یک گروه تلگرام یا واتس

 .کنید
o ساعته و بدون نیاز به حضور    ۲۴های اولیه را به صورت  های اتوماتیک، آموزشبا ایمیل

 .فیزیکی به اعضای جدید ارائه دهید

 .کندگری اعضای کلیدی آزاد میهای رشد و مربیبرای تمرکز روی استراتژیاین کارایی، زمان شما را 

 (Deep Connection & Trust Building) ایجاد ارتباط عمیق و اعتمادسازی  .۴

اغلب با فشار برای فروش یا جذب همراه بود که به روابط شخصی   MLM مدل سنتی   :توضیح  •
 .است "(Attraction Marketing) ب غیرمستقیمجذ"زد. بازاریابی دیجیتال بر پایه آسیب می
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شما به جای اینکه به افراد بگویید »بیا زیرمجموعه من شو«، با تولید محتوای مفید )مثلاً    :مثال  •
ویدیوهای آموزشی در مورد مدیریت مالی، تناسب اندام یا مراقبت از پوست( خود را به عنوان  

حل و  اعتماد  قابل  مرجع  میکننده  یک  معرفی  بدون مشکل  شما  ببینند  که  زمانی  مردم  کنید. 
دهید، به طور طبیعی به شما اعتماد کرده و برای دریافت راهنمایی  ها ارزش میچشمداشت به آن

مراجعه می به شما  یا خرید محصولات  ایجاد  بیشتر  را  رابطه  نوع  پایدارترین  مدل،  این  کنند. 
 .کندمی

 (Measurability & Optimization) سازی دقیقهگیری و بهینقابلیت اندازه .۵

تر  بخشدر روش سنتی، تشخیص اینکه کدام روش جذب )مثلاً بروشور یا سمینار( نتیجه   :توضیح  •
 .بوده، بسیار دشوار و مبتنی بر حدس و گمان بود

 :بینیدکنند. شما به وضوح میابزارهای دیجیتال همه چیز را کمّی می  :مثال  •
o  اینستاگرام شما بیشترین لایک و کامنت را داشتهکدام پست  . 
o اندچند نفر از طریق یک تبلیغ فیسبوک، فرم درخواست اطلاعات را پر کرده  . 
o  نرخ تبدیل مشتریان به عضو چند درصد است.  

هایی کنید که واقعاً  دهند پول و زمان خود را صرف روشها به شما امکان میاین داده
 .بازده دوری کنیدهای بیشدهند و از روجواب می

 :نکته نهایی 

کنند، به شدت  بدون استفاده از بازاریابی دیجیتال، شما در رقابت با افرادی که از این ابزارها استفاده می
 .عقب خواهید افتاد

های اجتماعی  رقبای شما در حال حاضر در حال جذب اعضای باانگیزه و مشتریان وفادار از طریق شبکه
تر و با کیفیتی بالاتر در حال ساخت امپراتوری خود هستند.  ای کمتر، در زمان کوتاهها با هزینههستند. آن

های قدیمی و  ردن خود به روشامتناع از یادگیری و استفاده از بازاریابی دیجیتال، به معنای محدود ک 
را از یک "سرگرمی" یا   MLMتقریباً غیرممکن کردن موفقیت در مقیاس بزرگ است. بازاریابی دیجیتال، 

 .کندپذیر و قدرتمند تبدیل میوکار واقعی، مقیاس"شغل دوم" به یک کسب
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 تعریف مفاهیم پایه  فصل دوم:

MLM   (Multi-Level Marketing) ها  وکار که در آن شرکتیک مدل کسب   :اییا بازاریابی شبکه
ند. درآمد افراد هم از  انرسکنندگان مستقل به فروش میای از توزیعمحصولات خود را از طریق شبکه

 .شوداند حاصل میفروش مستقیم محصول و هم از درصدی از فروش اعضایی که جذب کرده

دیجیتا • دستگاه :(Digital Marketing) ل بازاریابی  از  که  بازاریابی  فعالیت  هرگونه  های  به 
های اجتماعی، ایمیل، سئو،  شود. این شامل رسانه کند، گفته میالکترونیکی و اینترنت استفاده می

 .بازاریابی محتوایی و... است

های دیجیتال  ند: استفاده از ابزارها و پلتفرم کرا ایجاد می "MLM   ترکیب این دو، "بازاریابی دیجیتال در
 .ای وکار شبکهبرای جذب اعضای جدید، فروش محصولات و مدیریت تیم در کسب

 

 MLM   استراتژی کلی بازاریابی دیجیتال درفصل سوم:  

"مشاور شده است که شما را از یک "فروشنده تهاجمی" به یک  پایه، یک نقشه راه اثباتاین استراتژی سه
 .کند. درک عمیق و اجرای صحیح هر مرحله، کلید موفقیت استمورد اعتماد" تبدیل می

  آفرینیپایه اول: آموزش و ارزش

اساسی و  بنیان  مرحله،  برای  این  بلکه  فروش،  برای  نه  شما  اینجا  در  شماست.  استراتژی  بخش  ترین 
 .کنیدبخشیدن ارزش فعالیت می

 است؟چرا این مرحله حیاتی  

 .شوید متمایزشما در فضای شلوغ و پررقابت دیجیتال، نیاز دارید که  •
 .انداعتماد شدهمردم امروزه به محتوای تبلیغاتی مستقیم )»بخر!«، »بیا زیرمجموعه شو!«( بی •
 .کنیدحل معرفی میبا آموزش دادن، شما خود را به عنوان یک متخصص و منبع راه •
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 چگونه ارزش آفرینی کنیم؟

 آل شما چه مشکلاتی دارد؟مخاطب ایده  : شناسایی دردها و نیازهای مخاطب .1
o )مشکل کمبود انرژی، استرس، تغذیه ناسالم   :مثال )محصولات سلامتی. 
o )مشکل آکنه، چین و چروک، خشکی پوست  :مثال )محصولات مراقبت پوست. 
o کارآفرینیمشکل مالی، نداشتن زمان آزاد، علاقه به    :وکار( مثال )فرصت کسب. 

حل ارائه دهید )حتی اگر ربط مستقیم  برای هر مشکل، یک راه   :تولید محتوای آموزشی مرتبط .2
 .به محصول شما نداشته باشد(

o  خوراکی طبیعی برای    ۵کنید، یک پست با عنوان " اگر در حوزه سلامتی فعالیت می   :مثال
 .افزایش انرژی در طول روز" ایجاد کنید

o  در     :مثال فعالیت میحوزه کسباگر  " وکار  عنوان  با  ریلز  درباره    ۳کنید، یک  باور غلط 
 .های اجتماعی" بسازیددرآمدزایی در شبکه

o  در این مرحله، اسمی از محصول یا شرکت خود نبرید. فقط خالصانه آموزش     :نکته کلیدی
 .دهید

 پایه دوم: ایجاد ارتباط و اعتمادسازی

سازد. اعتماد، پول رایج دنیای  ، اما این تعامل است که اعتماد میکندارزش آفرینی، توجه را جلب می
 .دیجیتال است

 چرا اعتمادسازی غیرقابل اجتناب است؟

شناسند"، "دوست دارند" و "به آنها می"کنند که  کنند و با افرادی کار میمردم از افرادی خرید می •
 ."اعتماد دارند

شود و نادیده گرفته  عنوان "یک تبلیغ دیگر" دیده میبدون اعتماد، هر پیشنهادی از سوی شما به   •
 .گرددمی

 چگونه اعتماد سازی کنیم؟

و سوالات در لایوها با حوصله و دقت   های مستقیمها، پیامبه تمام کامنت   :دهی فعالانهپاسخ .1
 .دهد که برای مخاطبانتان ارزش قائلیدپاسخ دهید. این کار نشان می
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گذاری لحظات واقعی زندگی )در حد معقول(،  تان باشید. از اشتراکواقعیخود    :اصالت و شفافیت .2
شکستچالش  حتی  و  انسانها  به  مردم  نترسید.  نمیهایتان  اعتماد  "کامل"  به  های  کنند، 
 .کنندهای "واقعی" اعتماد میانسان

چه   داستان سفر شخصی خود را تعریف کنید. چرا وارد این کار شدید؟   :سرایی شخصیداستان .3
 .تغییری در زندگی شما ایجاد شده است؟ "چرا"ی شما قدرتمندتر از "چه"ی شماست

های اجتماعی حاضر شوید. ناپدید شدن  بینی در شبکهبه طور منظم و قابل پیش  :ثبات و تداوم .4
 .بردها و سپس بازگشت با یک پیشنهاد فروش، تمام اعتماد ساخته شده را از بین میبرای هفته

شناسد". او به شما به چشم یک دوست یا مربی  کند شما را "میمخاطب احساس می   :مرحله   نتیجه این
 .خواهدهایش از شما نظر میگیریکند و برای تصمیمقابل اعتماد نگاه می

 پایه سوم: پیشنهاد و دعوت به اقدام 

تنها پس از ایجاد اعتماد  بندی و درو کردن محصول زحمات شما در دو مرحله قبل است.  این مرحله، جمع
 .توانید پیشنهاد خود را مطرح کنیداست که می

 چرا این ترتیب مهم است؟

 .کند)دعوت به اقدام( شروع کنید، مخاطب فرار می "Call to Action" اگر با یک •
 .وکاری نخواهید داشتاگر فقط ارزش آفرینی کنید اما هرگز پیشنهاد ندهید، کسب •
 .ش، بعد درخواست کن قاعده طلایی: اول ببخ •

 چگونه مؤثر پیشنهاد دهیم؟

حل نهایی برای مشکلی باشد که شما قبلاً در  پیشنهاد شما باید راه   :پیشنهاد منطقی و طبیعی .1
 .اید و مخاطب در مورد آن با شما صحبت کرده استمورد آن آموزش داده

o  توانید بگوییدپوست"، میپس از چندین پست آموزشی درباره "مبارزه با پیری     :مثال: 
کنم و نتایجش که گفتم، من خودم از این محصول استفاده می C در مورد سرم ویتامین

 .رو دیدم. اگر دوست دارید اطلاعات فنی و نحوه خریدش رو بدونید، پیام بدید
از  نام کن!«،  به جای گفتن »همین الان بخر!« یا »الان ثبت   :دعوت به اقدام نرم و غیرتهاجمی  .2

 .عبارات نرم استفاده کنید 
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o  بیا زیرمجموعه من شو" :به جای!" 
o  ۱۵مندید، یک جلسه مشاوره رایگان  پذیر علاقهوکار انعطافاگر به فرصت کسب"  :بگویید  

براتون مناسبه یا نه. پیام بدید وقت  کسب و کار تونیم ببینیم اینای دارم که میدقیقه
 ".رزور کنیم 

o  مورد محصولات دارید یا نیاز به مشاوره رایگان دارید، در خدمتتونمیا: "اگر سوالی در." 
تواند در قالب یک پیشنهاد ویژه با زمان محدود  این می   :ایجاد حس اضطرار )به صورت اخلاقی( .3

 .یا تعداد محدود باشد

اد شما را  مخاطبی که شما را دوست دارد و به شما اعتماد دارد، با آغوش باز پیشنه   :نتیجه این مرحله
داند این پیشنهاد برای حل مشکل اوست و از سوی یک فرد قابل اعتماد ارائه شده  پذیرد، زیرا میمی

 .است

 MLM  بندی نهایی: قیف بازاریابی دیجیتال جمع

 :سازندمی (Attraction Funnel) "قیف جذب"این سه پایه، در واقع یک  

 .کنیدمیبا ارزش آفرینی، توجه مخاطب را جلب  آگاهی  .1
 .کنیدکشید و به شما وابسته میبا تعامل و ارتباط، او را در قیف پایین می علاقه و اعتماد .2
 .سازیدبا یک پیشنهاد و دعوت به اقدام مناسب، از او یک مشتری یا عضو تیم می اقدام .3

 

 هاهای کلیدی و نحوه استفاده از آنپلتفرم فصل چهارم: 

 اینستاگرام .۴-۱

 .گویی و ساخت برند شخصیبهترین پلتفرم برای نمایش سبک زندگی، داستان  :کاربرد •
 :روش استفاده •

o  از استوری برای تعامل روزانه، پرسش و پاسخ و نشان دادن پشت صحنه کار استفاده
 .کنید

o ها محتوای آموزشی، انگیزشی و معرفی محصول )به صورت غیرمستقیم( قرار  در پست
 .دهید
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o  از ریلز وIGTV  های کوتاه و طولانی استفاده کنیدبرای آموزش. 
o ای، #کار_آفرینی و...( را به کار ببریدهای مرتبط )مانند #بازاریابی_شبکههشتگ. 

 فیسبوک  .۴-۲

 .های تخصصی، تبلیغات هدفمند و ارتباط با جامعه محلیعالی برای ایجاد گروه  :کاربرد •
 :روش استفاده •

o   وکارکسبیک صفحه (Business Page) ای برای خود ایجاد کنیدحرفه. 
o با موضوعی مرتبط با صنعت محصول خود )مثلاً "سلامتی و تناسب اندام" یا  یک گروه

 ."مراقبت از پوست"( بسازید و در آن به صورت رایگان مشاوره دهید
o از تبلیغات فیسبوک (Facebook Ads) ق، سن و  گیری دقیق افرادی با علای برای هدف

 .موقعیت جغرافیایی خاص استفاده کنید

 لینکدین .۴-۳

 .ای و ایجاد اعتبار بسیار بالامناسب برای جذب افراد جویای کار حرفه  :کاربرد •
وکار، رهبری و توسعه فردی منتشر کنید و خود  مقالات تخصصی در حوزه کسب   :روش استفاده •

 .وکار معرفی کنید را به عنوان یک مربی کسب

 اپ تلگرام و واتس .۴-۴

 .ابزارهای عالی برای ارتباط نزدیک و شخصی با تیم و مشتریان   :کاربرد •
 :روش استفاده •

o طرفه برای ارسال مطالب آموزشی و انگیزشی به صورت یک :کانال تلگرام. 
o برای پشتیبانی از تیم، پاسخ به سوالات و ایجاد انگیزه جمعی   :اپهای تلگرام/واتسگروه. 
o های عمومی، افراد را برای عضویت تحت فشار نگذارید. این کار  هرگز در گروه  :هشدار

 .شودباعث اخراج شما می

 یوتیوب  .۴-۵

 .پلتفرم قدرتمند برای آموزش عمیق و ساخت اعتماد پایدار  :کاربرد •
بازاریابی  های  ویدیوهای آموزشی درباره محصولات، تجربیات مشتریان، آموزش   :روش استفاده •

 .و انگیزشی ایجاد کنید
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 تاکتیک .۴-۶

 .جذب مخاطب جوان و گسترده با محتوای کوتاه، خلاقانه و ویروسی   :کاربرد •
کننده یا نکات های سرگرمویدیوهای کوتاه و جذاب درباره مزایای محصول، چالش   :روش استفاده •

 .کوتاه آموزشی بسازید

 

 MLM تپنده بازاریابی دیجیتال تولید محتوا: قلب فصل پنجم: 

تواند توجه مخاطب را جلب، اعتماد او را جلب  در دنیای شلوغ دیجیتال، محتوا تنها چیزی است که می
محتوای شما پل ارتباطی بین شما و امپراتوری   .و در نهایت او را به اقدام )خرید یا عضویت( ترغیب کند

 .خواهید بسازیداست که می

 فلسفه ارتباطی هوشمندانه : ۸۰/۲۰قاعده طلایی 

بندی، تغییر ذائقه مخاطب  این قاعده پایه و اساس تمام استراتژی محتوایی شماست. دلیل این تقسیم
 .امروزی است که از تبلیغات مستقیم فراری است

 آفرین محض(بخش )ارزشکننده، الهاممحتوا: آموزشی، سرگرم ۸۰٪ .۱

یابی  رایگان، حل یک مشکل کوچک، ایجاد حس خوب و موقعیتبخشیدن ارزش    :هدف اصلی •
 .شما به عنوان یک متخصص دلسوز

 ؟٪۸۰چرا  •
o آموزش می : سازداعتماد می بدون چشمداشت  میوقتی  باور  مخاطب  که  دهید،  کند 

 .دانش و صداقت دارید
o کنیدافراد با علایق مشترک را دور هم جمع می  :سازد جامعه می. 
o   گویید "بیا یاد  گویند "بخر"، شما میدر دریای افرادی که فقط می   :کندمتمایز میشما را

 .  "بگیر 
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 :های کاربردی با مثال  ٪۸۰انواع محتوای  •
o آموزشی  

 .تمرین ساده برای رفع کمردرد کارمندی" )برای محصولات سلامتی( ۳" ▪
برسیم، اعتمادسازی  های اجتماعی بدون اینکه فروشنده به نظر  چگونه در شبکه" ▪

 .کنیم؟" )برای آموزش بازاریابی(
o کنندهسرگرم  

 .های غذایییک "ریلز" طنازانه از باورهای غلط درباره مکمل ▪
 .یک "استوری" پرسش و پاسخ سریع و شاد ▪

o بخش الهام 
 .های انگیزشی با تصاویر باکیفیتقول گذاری نقلاشتراک ▪
ها، نه  ها و درستمرکز بر چالش  روایت داستان موفقیت یکی از اعضای تیم )با ▪

 .فقط نتیجه(

 محتوا: تبلیغاتی و درخواست فروش یا جذب  ۲۰٪ .۲

اند، به  اند و به شما اعتماد کردهشما لذت برده  ٪۸۰تبدیل مخاطبینی که از محتوای     :هدف اصلی •
 .مشتری یا عضو تیم 

 ؟٪۲۰چرا فقط  •
o کند فقط برای پول درآوردن شما را  نمیمخاطب احساس     :کند حس تهاجمی ایجاد نمی

 .کنددنبال می
o  با استقبال و    ٪۲۰اید، این  از وقت خود را ارزش آفرینی کرده  ٪۸۰وقتی     :اثربخشی بالاتر

 .شودپذیرش بیشتری مواجه می
o  جذب با    :قانون  راه  ٪۸۰شما  یک  عنوان  به  را  خودتان  ارزشمند،  معرفی  محتوای  حل 

فروشید،  دهید، این شما نیستید که میزمان پیشنهاد می   ٪۲۰در    در نتیجه، وقتی  .کنیدمی
 .خردبلکه این مخاطب است که می

 :های کاربردی با مثال  ٪۲۰انواع محتوای  •
o  معرفی محصول  

راضی ▪ کاربر  از یک  نظر محمد درباره کرم  "  :مثال )انتشار  تجربه مشتری واقعی 
 .("!آبرسان ما؛ قبل و بعدش رو ببینید

 .کنیدآموزشی که در انتها به یک محصول خاص اشاره میلایوی  ▪
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o وکارفرصت کسب  
 .رسانی درباره یک "وبینار رایگان" برای معرفی فرصت همکاریاطلاع  ▪
هم اشتراک ▪ "شما  اینکه  به  اشاره  و  تیم  موفق  اعضای  از  تقدیر  مراسم  گذاری 

 ."توانید یکی از این افراد باشیدمی

 محتوایی: ابزارهای شما برای ارتباط های انواع قالب

از ترکیب این قالب ها استفاده  هر قالب، مزایا و کاربرد خاص خود را دارد. یک استراتژی هوشمندانه 
 .کندمی

 محتوای متنی )پست، مقاله( .۱

 .سازی سازی برای موتورهای جستجو( و قابل ذخیرهبرای انتقال مفاهیم عمیق، سئو )بهینه   :مزایا •
 :  MLM   استفاده درنحوه  •

o  " اشتباه رایج در مراقبت از پوست چرب ۵نوشتن یک پست وبلاگی با عنوان". 
o   اصول" درباره  اینستاگرامی  پست  یک  زیر  در  آموزشی  و  طولانی  کپشن  یک  نوشتن 

 ". مذاکره

 محتوای تصویری )عکس، اینفوگرافیک( .۲

 .گذاریاشتراکجذاب، قابل درک سریع و بسیار قابل    :مزایا •
 :  MLM نحوه استفاده در •

o ای از محصولاتهای باکیفیت و حرفهانتشار عکس. 
o ساخت اینفوگرافیک از آمارهای جالب  (مثلاً "آمار مصرف ویتامین D در جامعه") 
o های انگیزشی قول انتشار تصاویر گرافیکی از نقل. 

 

 

 

 

 



 

 
 

14 

 کامل(محتوای ویدیویی )لایو، استوری، ریلز، ویدیوی  .۳

 .دهدکند زیرا شما را به صورت واقعی نشان میبیشترین تعامل و اعتماد را ایجاد می  :مزایا •
 :  MLM  نحوه استفاده در •

o  ایجاد حس  استوری و  نمایش پشت صحنه  نظرخواهی،  پاسخ سریع،  و  پرسش  برای 
 .صمیمیت

o کننده  های سرگرمثانیه(، چالش  ۰۰ های بسیار کوتاه )کمتر از برای آموزش تاک تیک / ریلز
 .و جذب مخاطب جدید

o برای آموزش عمیق، پاسخ به سوالات مفصل، معرفی محصول به صورت تعاملی و   ولای
 .برگزاری جلسات پشتیبانی تیم. لایو قدرتمندترین ابزار برای اعتمادسازی است

o ویدیوی کامل (YouTube) برنامه کامل غذایی برای  های جامع )مثلاً "یک برای آموزش
 .های تیمسلامت کبد"(، مصاحبه با متخصصان و ساخت مستند از موفقیت

 محتوای صوتی )پادکست( .۴

 .کندایجاد می یقابل مصرف در حال رانندگی، ورزش یا کارهای روزمره. ارتباطی صمیم   :مزایا •
 :  MLM نحوه استفاده در •

o سیدن به استقلال مالیهای رضبط یک پادکست هفتگی با موضوع "راه". 
o هامصاحبه با اعضای موفق تیم و پخش داستان موفقیت آن. 

   MLM  نکات طلایی برای تولید محتوا در

انتشار منظم محتوای خوب، بسیار بهتر از انتشار نامنظم محتوای عالی    :ثبات بیشتر از کمال گرایی  .1
 .است. یک تقویم محتوایی داشته باشید

ها تحقیق کنید. محتوای شما باید  درباره دردها، آرزوها و سوالات آن  :بشناسید مخاطب خود را  .2
 .پاسخی به نیازهای آنان باشد

ها یا ویدیوها از مخاطب سوال بپرسید. "نظر شما چیه؟"،  در پایان پست   :دعوت به تعامل کنید  .3
 ."ای در این زمینه دارید؟"چه تجربه

صحبت کنید. مردم "واقعی بودن" را به "کامل بودن" ترجیح  مانند خودتان     :اصالت داشته باشید  .4
 .دهندمی
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مانند یک میزبان همیشه حاضر است. این محتواست که   MLM محتوای شما در   :نهایینکته   
اعتماد میبه جای شما صحبت می را به روی فرصتکند،  نهایت، در  های فروش و  سازد و در 

های محتوایی، شما  و استفاده هوشمندانه از انواع قالب  ۸۰/۲۰کند. با رعایت قاعده  جذب باز می
 .ند در صنعت خود خواهید شدمنه یک فروشنده، بلکه یک رهبر و منبع ارزش

 

  ساختن برند شخصی .۶

، تمرکز اصلی روی محصول و طرح درآمدی شرکت بود. اما در عصر دیجیتال، این  MLM  در مدل سنتی
ها و محصولات زیادی شرکت .محصول اصلی شما، خود "شما" هستید  .معادله به کلی تغییر کرده است

"شما"   یک  تنها  اما  دارند،  ارزشوجود  به  شما،  به  ابتدا  مردم  دارد.  به  وجود  و  اصالتتان  به  هایتان، 
 .کنند و سپس از طریق شما، به شرکت و محصولاتش اعتماد خواهند کرد داستانتان اعتماد می

"رهبر" و "مرجع" تبدیل می "فروشنده" به یک  از یک  را  ادامه، اجزای  برند شخصی قوی، شما  کند. در 
 .دهیما به تفصیل شرح میکلیدی ساخت این برند ر

 تعریف داستان شخصی: قلب برند شما  .۱

 (Why) "چرایی"داستان شخصی شما قدرتمندترین ابزار برای ایجاد ارتباط عاطفی است. این داستان،  
 .بخشددهد و به کارتان معنا و هدف میکار شما را توضیح می

 چگونه داستان شخصی خود را تعریف کنیم؟

 وکار چگونه بود؟زندگی شما قبل از ورود به این کسب : موقعیت قبل •
o  کارمند عادی با درآمد ثابت و کم بودم که همیشه استرس قسط"  :مثال های  من یک 

کردم و اعتماد  دارم دست و پنجه نرم میپایان ماه را داشتم." یا "همیشه با پوست آکنه
 ".به نفسم پایین بود

 وکار سوق داد؟ ا به سمت این کسبچه اتفاقی افتاد که شما ر: نقطه عطف •
o  انگیز مالی و  با یکی از دوستانم که در این حرفه بود آشنا شدم و تغییرات شگفت "  :مثال

یا "از محصولات استفاده کردم و برای اولین بار نتیجه گرفتم،    . " روحیش مرا متعجب کرد
 ".بنابراین تصمیم گرفتم این فرصت را به دیگران هم معرفی کنم
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 وکار چه تغییراتی در زندگی شما ایجاد کرده است؟ )مادی و معنوی(این کسب د: بع موقعیت •
o  توانم  اکنون نه تنها درآمدی چند برابر دارم، بلکه زمان آزاد برای خانواده دارم و می"   :مثال

اعتماد به نفسم برگشته و احساس    به دیگران در رسیدن به اهدافشان کمک کنم." یا " 
 ".ترل زندگیام را در دست دارمکنم کنمی

باید    :نکته کلیدی  های  باشد. مردم با شخصیت  بخشالهامو    قابل ارتباط ،  واقعیداستان شما 
اند و بر آن غلبه  های واقعی که چالش داشتهگیرند، با انسانعیب و نقص ارتباط نمیکاملاً بی

 .گیرنداند، ارتباط میکرده

 اصالت و شفافیت: پایه اعتماد .۲

کیلومترها دورتر تشخیص دهند. اصالت،  مردم می از  را  یعنی نشان  توانند تظاهر و نقش بازی کردن 
 .تان دادن خود واقعی

 چگونه اصیل و شفاف باشیم؟ 

اید، درباره آن صحبت  اگر هفته خوبی در فروش نداشته   :هاها و چالشگذاری شکستاشتراک •
پذیر و در نتیجه، قابل اعتماد  اید(. این کار شما را آسیبهایی که گرفتهکنید )البته همراه با درس

 .کندمی
o  هفته طبق برنامه پیش نرفت، اما یاد گرفتم که باید استراتژی محتواییم رو  این  "  :مثال

 "!کنمتغییر بدم. دارم رویش کار می
نیازی نیست همیشه همه چیز را گلابی نشان دهید.     :پرهیز از نمایش زندگی "کامل" و غیرواقعی •

 .کندگذاری لحظات عادی و روزمره، شما را قابل لمس میاشتراک
به • داده  :اشتباهات  اعتراف  نادرستی  اطلاعات  کار  اگر  این  کنید.  اصلاح  را  آن  شجاعت  با  اید، 

 .گذاردصداقت شما را به نمایش می

 پاسخگویی فعال: نشان دادن توجه و احترام  .۳

دهد "برای من  ها، قدرتمندترین سیگنال برای مخاطب است که نشان میپاسخ دادن به نظرات و پیام
   . "مهم هستی
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 چرا پاسخگویی حیاتی است؟ 

 .کند احترام متقابل ایجاد می •
 .کند سازی میمکالمه و جامعه •
نشان می • قابل دسترس  و  پاسخگو  را  شرکت)دهد شما  آنها  برخلاف  به  دسترسی  که  بزرگ  های 

 (.سخت است 

 بندی محصول اصلی ای و یکپارچه: بستهظاهر حرفه .۴

شخصی   برند  ویترین  شما،  دیجیتال  حرفهظاهر  و  یکپارچگی  و  شماست.  اعتماد  احساس  بودن،  ای 
 .کندصلاحیت ایجاد می

 ای و یکپارچه داشته باشیم؟چگونه ظاهر حرفه

ها )اینستاگرام، تلگرام، لینکدین و...( از یک عکس پروفایل  در تمام پلتفرم   :عکس پروفایل یکسان •
 .ای و باکیفیت استفاده کنیدحرفه

ها، یک پیام ثابت و واضح درباره  همه پلتفرم  (Bio) "در بخش "بیو  :یکسان بیوگرافی واضح و   •
دهید، قرار دهید. مثال: "مربی توسعه فردی و مالی | کمک به شما  چه ارزشی ارائه می  و  اینکه

 ".دهید پیام رایگان مشاوره برایوکار آنلاین | برای ساخت کسب
محتوای تولیدی خود از یک پالت رنگی و    ها وها، پستدر استوری  :تم رنگی و فونت مشخص •

میفونت باعث  کار  این  کنید.  استفاده  مشخص  و  محدود  ذهن  های  در  شما  محتوای  شود 
 .مخاطب ثبت شود

پایین و بی  :کیفیت محتوا  • باکیفیت  تار،  ویدیوهای  و  کیفیت  از تصاویر  کنید.  دقت خودداری 
 .شما در کار استدهنده احترام شما به مخاطب و جدی بودن محتوا نشان
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 گیری نهایی: از فروشنده تا رهبرنتیجه

ساختن برند شخصی، یک فرآیند بلندمدت است، نه یک تکنیک سریع. اما نتیجه آن، ایجاد یک دارایی  
 :باارزش است که

از شرکت • به    :شماست MLM مستقل  کنید، مخاطبان شما که  را عوض  اگر روزی شرکت  حتی 
 .دارند، شما را دنبال خواهند کرد"شما" اعتماد 

را آسان می • با شما درخواست  مردم به سمت شما جذب می  :کند جذب  برای همکاری  شوند و 
 .دهند )جذب غیرمستقیم(می

 .مشتریان و اعضای تیم به دلیل اعتماد به "شما"، وفادار خواهند ماند  :کند وفاداری ایجاد می •

 .کنندکنند، به افراد اعتماد میشلوغ دیجیتال، مردم به برندها اعتماد نمیدر دنیای     :به یاد داشته باشید
گذاری  ترین سرمایهگذاری روی ساختن "برند خودتان"، هوشمندانهسرمایه   .شما محصول اصلی هستید

 .شماست MLM در مسیر موفقیت 

 

 به صورت دیجیتال  جذب اعضای جدید  .۷

 غیرمستقیم فلسفه اصلی: جذب 

بیایید عضو تیم ما  "ایده اصلی این است: به جای اینکه شما به سراغ مردم بروید و مستقیم بگویید  
این ارزش مانند یک    .کنیدارزش خلق میشوید" )جذب مستقیم که مانند تبلیغات مزاحم است(، شما 

 .ندآیمند، خودشان به سمت شما میکند و افراد مناسب و علاقهآهنربا عمل می

 :مزایای این روش

 .شوند که واقعاً به محتوای شما علاقه دارندکسانی جذب می :فکر جذب افراد باانگیزه و هم •
 .کنیدفروشید، بلکه "کمک" میشما در ابتدا چیزی برای فروش نمی :کاهش مقاومت •
تثبیت  شما را به عنوان یک مرجع قابل اعتماد در ذهن مخاطب  :ساخت اعتماد و اعتبار •

 .کنیدمی
 .آیدتر میدر بلندمدت، هزینه جذب هر مشتری یا عضو بسیار پایین :مقرون به صرفه بودن •
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 نقشه راه جذب مخاطب  :سیستم قیف 

قیف بازاریابی یک مدل برای توصیف سفر مشتری از اولین برخورد تا انجام یک اقدام نهایی است. این  
 :شوداصلی تقسیم میقیف برای جذب عضو به چهار مرحله 

 (Awareness) آگاهی: ۱مرحله 

وجو برای یافتن  شناسد. مشکل یا نیازی دارد و در حال جستدر این مرحله، مخاطب اصلاً شما را نمی
 .حل استراه

 .حل برای مشکل اصلی مخاطبدیده شدن و ارائه راه  :هدف شما 

 :اقدامات و نوع محتوا 

 .کندرایگان که مشکل مخاطب را حل می محتوای آموزشی و کاملاً   :محتوا  •
 :هاکانال  •

o کند وجو میهای آموزشی با کلمات کلیدی که مخاطب جستنوشتن مقاله   :وبلاگ
 .)مثلاً "چگونه درآمد جانبی داشته باشم؟"(

o ها و ها، استوریانتشار پست  :های اجتماعی )اینستاگرام، لینکدین، توییتر( شبکه
 .آموزشیویدیوهای کوتاه 

o  ساخت ویدیوهای آموزشی کامل و کاربردی :یوتیوب. 
o  صحبت درباره موضوعات تخصصی حوزه کاری شما :پادکست. 

های افزایش روش"کنید، در این مرحله درباره ای" فعالیت میاگر شما در حوزه "بازاریابی شبکه  :مثال 
هرگز در    .کنید" محتوا تولید میاعتماد به نفس برای فروش" یا "چگونه مکالمات مؤثر داشته باشیم

 .کنیدوکار یا محصول خود صحبت نمیاین مرحله درباره فرصت کسب
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 (Interest) علاقه: ۲مرحله 

شود که شما اطلاعات ارزشمندی دارید.  مخاطب با دیدن محتوای شما در مرحله آگاهی، متوجه می
 .کندمیخواهد بیشتر بداند و شما را دنبال حالا می

 .کننده ثابت تبدیل کردن یک بیننده/خواننده تصادفی به یک دنبال   :هدف شما 

 :اقدامات و نوع محتوا 

 .دهنده تخصص شماستتر که نشانمحتوای عمیق  :محتوا  •
 :اقدامات •

o های اجتماعی شما را فالو کنداز مخاطب دعوت کنید تا در شبکه. 
o  به او    عضو شود. در ازای آن یک هدیه رایگاناز او دعوت کنید تا در لیست ایمیل شما

 .یا یک دوره ویدیویی کوتاه (PDF) لیست، کتاب الکترونیکیبدهید؛ مثل یک چک
o اپی برای ارائه محتوای اختصاصی های تلگرامی یا واتسایجاد گروه. 

ای  اریاب شبکهتکنیک برقراری ارتباط که هر باز ۵رایگان با عنوان "  PDF در همین مثال، شما یک  :مثال 
دهید. حالا شما یک لیست از افراد  باید بلد باشد" را در ازای وارد کردن ایمیل به مخاطب هدیه می

 .مند داریدعلاقه

 (Trust) اعتماد: ۳مرحله 

کند. اما برای اقدام بزرگتر )مانند پیوستن به  کند و محتوای شما را مصرف میمخاطب شما را دنبال می
 .ماد داردتیم( نیاز به اعت

 .ایجاد یک رابطه عمیق و تبدیل شدن به یک منبع قابل اعتماد  :هدف شما 

 :اقدامات و نوع محتوا 

 .دهدهای شما را نشان میمحتوایی که صداقت، تخصص و موفقیت  :محتوا  •
 :اقدامات •

o گوییداستان (Storytelling): تان را تعریف  داستان موفقیت خودتان یا اعضای تیم
 .کنید
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o  تستیمونیال (Testimonials):  نظرات و تجربیات مثبت اعضای فعلی تیم را منتشر
 .کنید

o زندگی روزمره (Behind The Scenes):   از جلسات تیم، مراسم تقدیر و محیط کاری
 .خود محتوا تولید کنید

o ها به سرعت و با دقت پاسخ دهید. در لایوها حاضر  ها و پیامبه کامنت   :تعامل مستقیم
 .شوید و سوالات را پاسخ دهید

گویید و چگونه بر آن  های اولیه خودتان میکنید و در آن از چالشیک لایو اینستاگرامی برگزار می   :مثال 
کنید. این کارها به مخاطب  غلبه کردید. یا یک ویدیو از جشن موفقیت یکی از اعضای تیم منتشر می

 .اعتماد هستیدکند که شما واقعی و قابل ثابت می

 (Action) اقدام:  ۴مرحله 

های شما آشنا شده است. حالا زمان ارائه "پیشنهاد  مخاطب اکنون به شما اعتماد کرده و با ارزش
 .واضح" است 

 .دعوت مخاطب برای پیوستن به تیم یا خرید محصول   :هدف شما 

 :اقدامات و نوع محتوا 

 .برای مخاطبریسک نامه شفاف و کمیک دعوت  :پیشنهاد واضح •
 :اقدامات •

o این بهترین ابزار برای این مرحله است. در این    :وکاروبینار رایگان معرفی فرصت کسب
 :وبینار به طور کامل و شفاف

 .دهیدکند را توضیح میوکار شما حل میمشکل بزرگتری که کسب ▪
 .کنیدمحصولات یا خدمات را معرفی می ▪
 .دهیدمی پلن درآمدی را به طور شفاف شرح  ▪
 .گوییدهای دیگران میاز موفقیت ▪
قوی دارید: "اگر جدی   (Call To Action) "دعوت به اقدام"در انتها یک  ▪

 ".خواهید بیشتر بدانید، فرم زیر را پر کنید تا با شما تماس بگیریمهستید و می
o پیشنهاد یک تماس تلفنی یا دیدار آنلاین برای پاسخگویی    :یک جلسه مشاوره رایگان

 .به سوالات شخصی
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o یک دوره Trial مثلاً پیشنهاد دهید برای یک هفته به صورت آزمایشی در    :کوچک
 .های آموزشی شما حضور داشته باشدگروه

به سوی   "دروازه"حتی در این مرحله هم "فروش" مستقیم و پرزور ممنوع است. شما یک   :نکته کلیدی 
 .کنید و انتخاب نهایی با خود اوستمییک فرصت بهتر به روی مخاطب باز 

 

 

 فروش محصولات به صورت آنلاین  .۸

 های مشتریان راضی تجربیات واقعی: ویدیوها و عکس 

 .است "تبلیغات دهان به دهان دیجیتال "این استراتژی یکی از قدرتمندترین ابزارهای بازاریابی، یعنی 

 چرا موثر است؟ 

کنند، اما به تجربیات همتایان خود اعتماد  ها کمتر اعتماد میشرکتمردم به حرف     :ایجاد اعتماد •
 .دارند

دهد محصول در دنیای واقعی چگونه است و چگونه استفاده  نشان می   :قابل لمس کردن محصول  •
 .شودمی

کند تا خود را در حال استفاده از محصول ببینند و  به مشتریان بالقوه کمک می   :کاهش تردید •
 .ن کاهش یابدشک و تردیدشا

 چگونه اجرا کنیم؟

از  یک هشتگ منحصربه  :ایجاد هشتگ مخصوص • فرد )مثلاً #تجربه_فلان_برند( ایجاد کنید و 
 .ها و ویدیوهای خود را با آن هشتگ منتشر کنندمشتریان بخواهید عکس

شتریان  ای برگزار کنید که در ازای ارسال عکس یا ویدیو از محصول، به ممسابقه   :مسابقه و جوایز •
 .جایزه دهید 

بخشی اختصاصی در وبسایت یا صفحه اینستاگرام خود به نام "گالری     :نمایش محتوا در سایت •
 .مشتریان" ایجاد کنید
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های اینستاگرام  های مشتریان را در استوریبهترین ویدیوها و عکس   :های هایلایت شدهاستوری  •
 .ها را هایلایت کنیدخود منتشر و آن

از این محتواهای معتبر در تبلیغات پولی خود استفاده کنید تا نرخ کلیک و     :استفاده در تبلیغات •
 .تبدیل افزایش یابد

 آموزش استفاده از محصول: محتوای ویدیویی آموزشی .2

 .کنیددهید و مشکل مشتری را حل میارائه می "ارزش رایگان"این استراتژی فراتر از فروش است؛ شما 

 موثر است؟ چرا 

 .دهد که چگونه حداکثر بهره را از محصول ببردبه مشتری نشان می  :راهنمای کامل •
وقتی مشتری دقیقاً بداند چگونه از محصول استفاده کند، احتمال استفاده    :کاهش مرجوعی •

 .یابد نادرست و درخواست مرجوعی کاهش می
عنوان یک مرجع معتبر در صنعت خود تثبیت برند شما را به     :سازی به عنوان متخصصموقعیت •

 .کندمی
بسیاری از سوالات مشتریان قبل از خرید به صورت غیرمستقیم پاسخ     :پاسخ به سوالات پنهان •

 .شودداده می

 چگونه اجرا کنیم؟

ای بسازید که مزایا و نحوه استفاده اصلی  یک ویدیو اصلی و حرفه   :ویدیوهای کوتاه و جذاب  •
 .دهد محصول را نشان

هایی مانند اینستاگرام و  از فرمت ویدیوهای کوتاه و پرانرژی پلتفرم   :ویدیوهای تیک تاک/ریلز •
 .تیک تاک استفاده کنید تا نکات کوچک و کاربردی را آموزش دهید

های متنوعی دارد، یک سری ویدیو بسازید  اگر محصول شما قابلیت   :سری ویدیوهای آموزشی •
 .محصول ما"(استفاده از  101)" 

کند یا چه زندگی  همیشه نشان دهید که محصول در نهایت چه مشکلی را حل می :تمرکز بر نتیجه •
 .("نقص تمیز کنیددقیقه آشپزخانه خود را بی 5کند )مثلاً "چگونه در بهتری را ایجاد می

زیرنویس • و  کاربر  :صداگذاری  از  بسیاری  چون  دهید،  قرار  زیرنویس  ویدیوها  برای  در  حتماً  ان 
 .کنندفیدهای اجتماعی ویدیوها را بدون صدا تماشا می

 

 



 

 
 

24 

 پرسش و پاسخ لایو: جلسه لایو تعاملی  .3

است. شما به صورت زنده و مستقیم با مخاطبان خود     "فروش شخصی در مقیاس انبوه"این روش،  
 .کنیدارتباط برقرار می

 چرا موثر است؟ 

دوربین به صورت زنده، حس صمیمیت و شفافیت ایجاد  بودن در مقابل     :شفافیت و اعتماد •
 .کندمی

شود،  گیری مشتری برای خرید میشما مستقیماً به سوالاتی که مانع از تصمیم   :رفع مستقیم موانع •
 .دهیدپاسخ می

 .دهدبه مشتریان احساس تعلق به یک جامعه می   :ایجاد حس اجتماع •
هایی  ها یا ایدهان مشتریان بشنوید چه سوالات، نگرانیتوانید مستقیماً از زبمی   :بازخورد فوری •

 .دارند

 چگونه اجرا کنیم؟

قبل در استوری   :رسانیریزی و اطلاع برنامه • روز  از چند  را  رسانی  ها اطلاع ها و پستزمان لایو 
 .کنید

از یک متخصص • تا     :دعوت  کنید  اینفلوئنسر مرتبط همکاری  یا  با یک متخصص  اوقات  گاهی 
 .مخاطبان بیشتری جذب شوند

را از قبل آماده کنید تا اگر سوالی در لایو پرسیده   (FAQ) لیستی از سوالات متداول   :سازیآماده •
 .نشد، خودتان به آن بپردازید

در طول لایو یک کد تخفیف یا پیشنهاد ویژه که فقط برای حاضرین در    :پیشنهاد ویژه انحصاری  •
 .لایو است ارائه دهید 

 .ها سوال بپرسید و محیطی پویا ایجاد کنیدنام کاربران را بخوانید، از آن  :فعال تعامل  •
ها قرار دهید تا افرادی که حضور  لایو را ذخیره کرده و بعداً در پست یا هایلایت   :سازی ذخیره •

 .نداشتند نیز آن را ببینند
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 پیشنهاد ویژه محدود: ایجاد حس اضطرار  .4

تکنیک یک   که تصمیم (Call to Action) "دعوت به اقدام"این  قوی است  از بسیار  را  گیری مشتری 
 .دهدحالت منفعل به فعال تغییر می

 چرا موثر است؟ 

گوید "اگر الان اقدام نکنی، این فرصت را از دست  به مشتری می   :پرهیز از به تعویق انداختن •
 ."دهیمی

در     :ارزش ادراک شده • افزایش محدودیت  در ذهن مشتری  را  ارزش محصول  تعداد،  یا  زمان 
 .دهدمی

 .های روانشناختی در بازاریابی مدرن است یکی از قدرتمندترین محرک :ترس از دست دادن  •

 چگونه اجرا کنیم؟

های خود از تایمرهای معکوس استفاده کنید که دقیقاً زمان  در وبسایت و پست :(Timer) تایمر  •
 .دهدمانده تا پایان پیشنهاد را نشان میباقی

 .خرید اول" تأکید کنید 50عدد باقی مانده" یا "فقط برای   20بر روی "فقط   :تعداد محدود •
با مناسبت   :های فصلی تخفیف • را  نوروز، بلک فرایدی( ها و فصلپیشنهادها  های خاص )مثلاً 

 .مرتبط کنید 
توانید یک محصول هدیه یا خدمات نصب یف دادن، میبه جای فقط تخف   :ارائه ارزش افزوده •

 .رایگان به خریدهای محدود اضافه کنید
های اجتماعی در مورد  از طریق ایمیل، پیامک، پوش نوتیفیکیشن و شبکه   :رسانی چندلایهاطلاع  •

 .رسانی کنیداین پیشنهاد محدود اطلاع 
، واقعاً در پایان هفته پیشنهاد را تمام گویید "فقط تا پایان هفته" اگر می  :صداقت داشته باشید  •

 .رودکنید. در غیر این صورت، اعتماد برند شما از بین می
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 ایمیل مارکتینگ و مارکتینگ اتومیشن .9

 (Email Marketing) ایمیل مارکتینگ

 ایمیل مارکتینگ چیست؟
افرادی است که به برند شما  سازی شده با ایمیل مارکتینگ هنر و علم ارتباط مستقیم، منظم و شخصی

های بازاریابی دیجیتال  ترین کانال صرفهبهاند. این روش یکی از قدرتمندترین و مقرونعلاقه نشان داده
 .شودمحسوب می

 چرا ایمیل مارکتینگ بسیار موثر است؟

ها دست شما نیستند، شما صاحب  های اجتماعی که الگوریتمبرخلاف شبکه  :مالکیت کانال  .1
 .توانید مستقیماً و بدون مانع با مخاطبانتان ارتباط برقرار کنید ایمیل خود هستید و میلیست 

دلار بازگشت  ۳۶دلار هزینه، به طور متوسط  ۱به ازای هر    :بسیار بالا نرخ بازدهی سرمایه .2
 .سرمایه دارد 

هر فرد   ها را بر اساس نام، علایق، رفتار و سابقه خرید توانید پیاممی  :سازی بالاشخصی .3
 .سازی کنیدسفارشی

توانید مخاطبان را مستقیماً به صفحه محصول، مقاله وبلاگ یا  می  :هدایت مستقیم به فروش .4
 .هر جای دیگری هدایت کنید

دهد رابطه خود را با مشتریان حفظ کرده  این کانال به شما اجازه می  :ساخت ارتباط بلندمدت .5
 .تبدیل کنیدها را به مشتریان وفادار و آن

 اندازی کنیم؟ چگونه یک کمپین ایمیل مارکتینگ موفق راه

 آوری مخاطب(ساخت لیست ایمیل )جمع: ۱مرحله 
 .مندندآوری ایمیل افرادی است که واقعاً به محصول یا خدمات شما علاقههدف جمع

 :هادهید. مثال در ازای دریافت ایمیل، یک محتوای مفید و رایگان ارائه  : پیشنهاد ارزشمند  •
o کتاب الکترونیک (PDF) 
o یک دوره آموزشی کوتاه ویدیویی 
o ای برای بازاریابی بدون بودجه"( مرحله ۱۰لیست لیست یا قالب آماده )مثلاً "چکچک 
o کد تخفیف ویژه 
o  دسترسی به یک وبینار اختصاصی 
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 :دهیدهای استراتژیک سایت قرار ها را در مکاناین فرم  :نامهای ثبتفرم •
o  آپ )با تنظیم زمان مناسب برای نمایش(پاپ 
o نوار بالای صفحه (Hello Bar) 
o های وبلاگانتهای پست 
o صفحه جداگانه "در خبرنامه ما عضو شوید" 

  بندی لیستتقسیم: ۲مرحله 
ارسال یک ایمیل یکسان به همه افراد، شکست است. لیست خود را بر اساس معیارهای زیر  

 :بندی کنیدتقسیم

کسی که کتاب الکترونیک "راهنمای سئو" دانلود کرده با کسی که "راهنمای طراحی    :یقعلا •
 .گرافیک" دانلود کرده، علایق متفاوتی دارد

 .اندوقت نخریدهمشتریان قدیمی، خریداران جدید، افرادی که هیچ   :سابقه خرید  •
هاست  مقابل افرادی که ماهکنند در های شما را باز میافرادی که همیشه ایمیل  :سطح تعامل •

 .اندایمیل شما را باز نکرده

 ایجاد و ارسال محتوای ارزشمند: ۳مرحله 
 :ها فقط برای فروش نیستند، بلکه برای ارائه ارزش هستندایمیل

 .نکات آموزشی، ترفندها، راهنمای استفاده از محصول   :ارزش آموزشی •
 .های تازهجدید یا ویژگی رسانی محصولاتاطلاع   :هاروزرسانیاخبار و به •
 .داستان برند، پشت صحنه شرکت، معرفی تیم  :سرایی داستان •
 .های اختصاصی برای اعضای لیستتخفیف   :پیشنهادات ویژه •

 (Marketing Automation) مارکتینگ اتومیشن 

 مارکتینگ اتومیشن چیست؟ 
فرآیندهای بازاریابی است. شما یک سری ایمیل یا  افزار برای خودکارسازی این استراتژی، استفاده از نرم

های خاص کاربر به طور خودکار  کنید که بر اساس رفتار یا ویژگیپیام از پیش طراحی شده را تنظیم می
 .شوندبرای او ارسال می
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 کند؟چرا مارکتینگ اتومیشن انقلابی در فروش ایجاد می

ساعته کار   ۲۴اندازی، این فرآیندها به صورت خودکار و پس از راه  :جویی در زمانکارایی و صرفه .1
 .کنندمی

ای که کاربر بیشترین علاقه را نشان داده،  پیام شما دقیقاً در لحظه   :ارتباط در زمان مناسب .2
 .شود ارسال می

هایی بسیار شخصی و مرتبط ایجاد کنند،  توانند پیامها میاین سیستم  :سازی عمیقشخصی .3
 .نویسیدگویی که شما برای هر کاربر به صورت دستی ایمیل می

توانید کاربران را به طور خودکار از مرحله "آشنایی"  شما می  :هدایت هوشمندانه در قیف فروش .4
 .مندی" و در نهایت "خرید" هدایت کنیدبه مرحله "علاقه

 :های قدرتمند از مارکتینگ اتومیشننمونه

  دگوییسری ایمیل های خوشام .۱

 .آشنا کردن کاربر جدید با برند و ایجاد اعتماد  :هدف •
 :روزه( ۷مثال )دوره آموزشی  •

o  خوشامدگویی و تشکر + دانلود پیشنهاد ارزشمند  :نام(بلافاصله پس از ثبت) ۱ایمیل. 
o  معرفی تاریخچه و ماموریت برند )"ما که هستیم؟"(  :روز دوم() ۲ایمیل. 
o  ارائه یک نکته آموزشی کوچک و کاربردی  :روز سوم() ۳ایمیل. 
o  معرفی محصول پرطرفدار و مزایای آن  :روز چهارم() ۴ایمیل. 
o  از یک مشتری راضی   گذاری یک مورد موفقیتاشتراک  :روز ششم() ۵ایمیل. 
o  ارائه یک پیشنهاد ویژه برای خرید اول   :روز هفتم() ۶ایمیل. 

 (Cart Abandonment) اتوماسیون رها کردن سبد خرید  .۲

 .کندکند اما خرید را تکمیل نمیکاربر کالایی را به سبد خرید اضافه می :(Trigger) ماشه •
 :اتوماسیون •

o  اید؟" + تصویر محصول و لینک آیا چیزی را فراموش کرده"  :ساعت( ۱بعد از ) ۱ایمیل
 .بازگشت به سبد خرید

o  مورد موفق  شما هستیم!" + اضافه کردن یکهنوز منتظر " :( ساعت ۲۴بعد از ) ۲ایمیل 
o  ارائه یک کد تخفیف کوچک برای ترغیب به تکمیل خرید  :ساعت( ۷۲بعد از ) ۳ایمیل. 
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 (Post-Purchase) اتوماسیون پیگیری بعد از خرید  .۳

 .کندکاربر خرید را تکمیل می  :ماشه •
 :اتوماسیون •

o  خریدایمیل رسید و تشکر از   :بلافاصله() ۱ایمیل. 
o  چگونه حداکثر استفاده را از محصول ببرید؟" )ارزش افزوده(" :روز( ۳بعد از ) ۲ایمیل. 
o  درخواست نظر و بازخورد  :هفته( ۲بعد از ) ۳ایمیل (Review) . 
o  پیشنهاد مکمل محصول خریداری شده  :ماه( ۱بعد از ) ۴ایمیل. 

 :افزارهای محبوب نرم

• GetResponse:     کاره با امکانات ایمیل مارکتینگ، اتوماسیون و حتی ساخت  همهابزاری
 .صفحات فرود 

• Mailchimp: کارهاکاربرپسند و مناسب برای تازه. 
• ActiveCampaign: بندی هوشمندبسیار قدرتمند در زمینه اتوماسیون پیشرفته و تقسیم. 
• HubSpot: ز آن استیک پلتفرم کامل بازاریابی که ایمیل مارکتینگ تنها بخشی ا. 

 چرا این دو استراتژی حیاتی هستند؟ 

هستند. شما به جای اینکه مدام   گراایمیل مارکتینگ و مارکتینگ اتومیشن، ستون فقرات بازاریابی درون
کنید و سپس با ابزارهای  گرا(، با ارائه ارزش، مشتریان را جذب میبه دنبال مشتری باشید )بازاریابی برون

 .کنیدها را در مسیر خرید هدایت و نگهداری میشمندانه و خودکار آناتوماسیون، به طور هو

 :کنند تاها به شما کمک میاین استراتژی

 .با هزینه کم، فروش خود را به طور پیوسته افزایش دهید  •
 .تری با مشتریان خود بسازید روابط عمیق •
 .ها داشته باشیدالگوریتموکاری پایدار و مقاوم در برابر تغییرات در بلندمدت، کسب •
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 سازی و موفقیت موتور محرک بهینه:  گیری نتایجتحلیل و اندازه .۱۰

 .است  و شامل موارد زیر  این فرآیند، یک چرخه مستمر 

 (KPIs) های کلیدی دنبال کردن متریک .۱

که مستقیماً با   Key) )های کلیدی عملکرد شاخصتوانید هر عددی را دنبال کنید. باید بر روی  شما نمی
 .وکار شما مرتبط هستند، تمرکز کنیداهداف کسب

 :بندی کردتوان در سه دسته کلی تقسیمها را میاین متریک

 ( های آگاهی و تعامل )بالای قیف فروشالف( متریک

دهد محتوای شما چقدر برای مخاطبان جذاب نشان می :  (Engagement Rate) نرخ تعامل •
 .است
o محاسبه اشتراک   :فرمول   + کامنت   + لایک  کل )مجموع  تعداد   / سیو(   + گذاری 

 ۱۰۰کنندگان * دنبال 
o دهد محتوای شما را دوست دارند. نرخ پایین به معنای  نرخ تعامل بالا نشان می   :تحلیل

 .استراتژی محتوا استنیاز به تغییر در 
 : (Impressions) و نمایش (Reach) میزان دسترسی •

o اندفردی که محتوای شما را دیدهتعداد کاربران منحصربه  :دسترسی. 
o تواند چندین بار ببیند(تعداد کل دفعات نمایش محتوا )یک کاربر می  :نمایش. 
o کاری با اینفلوئنسرها  ها، سئو و هماگر دسترسی پایین است، باید روی هشتگ   :تحلیل

 .کار کنید
درصدی از کاربران که روی لینک موجود در پست   :(CTR - Click-Through Rate) نرخ کلیک •

 .کنندیا ایمیل شما کلیک می
o تحلیل:   CTR دهد "دعوت به عملپایین نشان می" (Call to Action)   شما ضعیف

 .است یا محتوا با علایق مخاطب همخوانی ندارد
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 ( های تبدیل )میانه قیف فروشب( متریک

تعداد افرادی که در ازای پیشنهاد ارزشمند شما، اطلاعات   : (New Leads) تعداد لیدهای جدید  •
 .اند)مانند ایمیل( خود را داده

o دهداین متریک، سلامت استراتژی جذب مشتری شما را نشان می  :تحلیل. 
عضویت • به  تبدیل  لید   :(Conversion Rate) نرخ  یک  به  که  سایت  بازدیدکنندگان  درصد 

 .شوند)مشتری بالقوه( تبدیل می
o  ۱۰۰)تعداد لیدهای جدید / تعداد کل بازدیدکنندگان( *   :فرمول محاسبه 
o زیر     :تحلیل )معمولاً  پایین  تبدیل  می(  ٪۲نرخ  فرودنشان  صفحه   Landing) دهد 

Page)  اندازه کافی قوی نیستیا پیشنهاد شما به. 
کنید، چقدر برای جذب هر لید هزینه  اگر تبلیغ می :(Cost Per Lead) هزینه به ازای هر لید  •

 .ایدکرده

 ( های درآمد و وفاداری )انتهای قیف فروشج( متریک

درصدی از لیدها یا بازدیدکنندگان که به   :(Sales Conversion Rate) نرخ تبدیل فروش •
 .شوندنده تبدیل میکنمشتری پرداخت

میانگین مبلغی که هر مشتری در یک   : (Average Order Value) میانگین ارزش سفارش •
 .کندخرید پرداخت می

درصدی از مشتریان که پس از خرید  :(Customer Retention Rate) نرخ بازگشت مشتری  •
 .کننداول، دوباره از شما خرید می

 !مهمترین متریک :(ROI - Return on Investment) نرخ بازگشت سرمایه •
o ۱۰۰هزینه کمپین( / هزینه کمپین *  -)سود حاصل از کمپین   :فرمول ساده 

 استفاده از ابزارهای تحلیل .۲

 :هر پلتفرم، ابزارهای مخصوص به خود را دارد

 ( های اجتماعی )اینستاگرام و فیسبوکالف( ابزارهای تحلیل شبکه

o چه چیزهایی را تحلیل کنید: 
اند؟ )محتوای  ها بیشترین تعامل و دسترسی را داشتهکدام پست  :ها پست ▪

 موفق را تکرار کنید(
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کنندگان شما )سن، جنسیت، محل زندگی( شناسی دنبال جمعیت  :مخاطبان ▪
 چیست؟ آیا با مخاطبان هدف شما همخوانی دارد؟ 

رای  هایی بیشترین میزان تعامل )پاسخ، لمس کردن ب چه استوری   :هااستوری  ▪
 اند؟دیدن بیشتر( را داشته

کاربران از چه مسیری )هشتگ، جستجو، اکسپلور( به    :بازدیدهای پروفایل ▪
 رسند؟ پروفایل شما می

  ب( ابزار تحلیل وبسایت: گوگل آنالیتیکس

 .این ابزار، مغز متفکر تحلیل رفتار کاربران در وبسایت شماست

 :چه چیزهایی را تحلیل کنید •
o مخاطبان (Audience): )کاربران شما چه کسانی هستند؟ )جغرافیا، دستگاه، علایق 
o اکتساب (Acquisition) : های اجتماعی،  آیند؟ )شبکه کاربران از کجا به سایت شما می

 .گوید کدام کانال بازاریابی موثرتر است این به شما می  -جستجوی گوگل، لینک مستقیم(  
o رفتار (Behavior): کنند؟ شما چه می کاربران در سایت 

 کدام صفحات بیشترین بازدید را دارند؟    :صفحات مقصد  ▪
کنند؟ کجا سایت را  کاربران برای خرید چه مسیری را طی می   :مسیرهای تبدیل ▪

 کنند؟ )این نقطه، "نشت قیف" شماست( ترک می
o هاتبدیل (Conversions):  ،خرید( شما  نظر  مورد  اقدامات  کاربران  در    آیا  عضویت 

 دهند؟خبرنامه، دانلود( را انجام می

 ( (GetResponse هایی مثلج( ابزار تحلیل ایمیل مارکتینگ در پلتفرم

اند؟ )به "خط  چند درصد از گیرندگان ایمیل شما را باز کرده :(Open Rate) نرخ باز کردن ایمیل •
 موضوع" یا سابجکت ایمیل مرتبط است( 

دا :(CTR) نرخ کلیک • لینک  روی  کردهچند درصد  کلیک  ایمیل  و  خل  ایمیل  )به محتوای  اند؟ 
 دعوت به عمل مرتبط است(

لغو عضویت • انتظارات   : (Unsubscribe Rate) نرخ  با  شما  محتوای  باشد،  بالا  نرخ  این  اگر 
 .مخاطب همخوانی ندارد
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 (A/B Testing) سازی آزمایش و بهینه  .۳

 .گیریدها و نه احساسات، تصمیم میدادهاین مرحله، جادوی واقعی است! شما بر اساس 

 چیست؟  A/B آزمایش

ها روی دو گروه مشابه برای دیدن اینکه کدام  و آزمایش آن B و A ایجاد دو نسخه متفاوت از یک المان
 .یک عملکرد بهتری دارد 

 کنیم؟  A/B چه چیزهایی را تست

 :های اجتماعی در شبکه .1
o  ریلی    :انواع محتوا ویدیوهای  به عکس (Reel) آیا  بیشتری نسبت  تعامل  ثابت  های 

 کنند؟ایجاد می
o پست کردن در صبح بهتر است یا عصر؟  :زمان انتشار 
o یا کوتاه؟ سوالی بهتر جواب میکپشن   :متن کپشن بهترند  یا جمله  های طولانی  دهد 

 خبری؟
o ایجاد    :هاهشتگ بیشتری  دسترسی  دیگر  مجموعه  به  نسبت  هشتگ  مجموعه  یک 

 کند؟ می
 :هادر ایمیل .2

o خط موضوع (Subject Line): شود؟ کدام سابجکت باعث نرخ باز شدن بیشتری می 
o  کنندهنام ارسال (Sender Name):  ارسال با نام برند بهتر است یا نام یک شخص؟ 
o عمل به  "مشاهده  :(CTA) دعوت  یا  است  موثرتر  کنید"  خرید  الان  "همین  دکمه 

 محصول"؟
o  بندی طرح (Layout): طراحی ساده بهتر است یا طراحی با چندین عکس؟ 

 :در وبسایت )صفحه فرود( .3
o عنوان اصلی (Headline): کدام عنوان نرخ تبدیل بالاتری دارد؟ 
o استفاده از تصویر محصول به تنهایی بهتر است یا تصویر یک نفر در حال     :تصویر اصلی

 استفاده از آن؟ 
o های بلندتر با اطلاعات بیشتر؟ر بهتر هستند یا فرمتهای کوتاهفرم :نامفرم ثبت 
o کند؟ آیا دکمه سبز رنگ نسبت به دکمه قرمز رنگ کلیک بیشتری دریافت می   :رنگ دکمه 
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 :سازیچرخه بهینه

   :فرضیه بسازید  •
 ".دهدکنم تغییر رنگ دکمه به نارنجی، نرخ کلیک را افزایش میمن فکر می" •
 . با رنگ نارنجی Bبا رنگ قبلی،  A نسخه ایجاد کنیددو   :آزمایش را اجرا کنید •
اجازه دهید آزمایش به اندازه کافی اجرا شود تا از نظر آماری     :آوری کنید ها را جمعداده •

 .دار شودمعنی 
 افزایش داد ٪۱۵نرخ کلیک را   B مثلاً نسخه کدام نسخه برنده شد؟ :نتایج را تحلیل کنید •
 .نسخه برنده )دکمه نارنجی( را به نسخه اصلی تبدیل کنید    :برنده را اجرا کنید  •
 !شود وقت متوقف نمیاین فرآیند هیچ   :تکرار کنید  •

 

 ها های رایج و نحوه غلبه بر آنچالش .۱۱

وکارها، به ویژه در فضای آنلاین، مشترک هستند. کلید موفقیت، نه  ها برای بسیاری از کسباین چالش
 .هاستآن چگونگی واکنش و مدیریتها، بلکه در در نبودن این چالش

 .افزایش رقابت: با اصالت و تخصص خود را متمایز کنید  .۱

 :شرح چالش
شوند.  های بالاتر و محتوای بیشتر ظاهر میبا بودجه  فضای آنلاین شلوغ است. هر روز رقبای جدیدی

 .شویداگر شبیه به همه باشید، دیده نمی

 :راهکارهای عملی برای متمایز شدن

شوند، نه به  ها و افراد واقعی وصل میمردم به داستان   :داستان شخصی خود را روایت کنید  •
 .لوگوها و شعارهای تبلیغاتی

o وکار  درباره "چرایی" خودتان صحبت کنید. چه مشکلی شما را به سمت این کسب  چگونه؟
ها، ویدیوها و بیوگرافی  کشاند؟ چه اشتیاقی پشت کار شماست؟ این داستان را در پست

 .خود به اشتراک بگذارید
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ها، در یک  به جای رقابت با همه در همه زمینه   :یک نیچ )حوزه تخصص( خاص انتخاب کنید  •
 .خاص متخصص شویدحوزه 
o  توانید به طور خاص بر روی "سبک زندگی  کنید، میاگر در زمینه سلامت فعالیت می :مثال

سال" تمرکز کنید. این کار شما    ۴۰سالم برای مادران شاغل" یا "تناسب اندام بانوان بالای  
 .کندرا به منبعی معتبر برای آن دسته خاص تبدیل می

به جای فروش محصول، بر حل کردن یک مشکل یا برآورده    :یرید روش "حل مسئله" را در پیش بگ •
 .کردن یک آرزوی مخاطب تمرکز کنید

o العاده را بخر این شامپوی فوق"  :جمله غلط." 
o  ای به  مرحله  ۳برید؟ این روال ساده  آیا از ریزش مو بعد از زایمان رنج می"   :جمله درست

 ."...کندشما کمک می
ها و یک پالت رنگی مشخص  از فیلترها، فونت   :فردی ایجاد کنیدمنحصربهسبک بصری و صدای   •

عکس استوریدر  و  آموزشی،  ها  )طنز،  شما  کردن  صحبت  لحن  کنید.  استفاده  خود  های 
 .فرد باشدبخش( نیز باید منحصربهالهام

 تمرکز بر ارزش واقعی  :MLM تصورات منفی درباره .۲

 :شرح چالش
های دروغین "ثروت سریع" و تمرکز  ای، با وعدهها یا افراد در بازاریابی شبکهمتأسفانه برخی از شرکت

اند. این امر اعتماد را برای همه فعالان این حوزه  صرف بر جذب افراد، باعث ایجاد تصورات منفی شده
 .تر کرده استسخت

 :راهکارهای عملی برای ساختن اعتماد

ها نه تنها غیراخلاقی هستند، بلکه در بلندمدت به  قول این     :شبه ندهیدهرگز وعده ثروت یک  •
زنند. بر "فرصت" و "پتانسیل" درآمدزایی با کار سخت و مستمر تأکید  اعتبار شما آسیب جدی می

 .کنید، نه بر نتیجه قطعی و سریع
کننده خود را یک "مشاور محصول" بدانید، نه یک "جذب   :محصول را در مرکز توجه قرار دهید •

 ."نیرو
o فرصت  درباره    ٪۲۰و    محصولات، مزایا و آموزشدرباره    ٪۸۰محتوای شما باید    چگونه؟

 .وکار باشد. تجربیات واقعی مشتریان از محصولات را نشان دهید کسب
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کند.  های کار صادق باشید. این صداقت، اعتماد ایجاد میها و سختیدرباره چالش   :شفاف باشید  •
 .نیازمند تعهد، یادگیری و پشتکار استبگویید که این کار 

قبل از اینکه چیزی برای فروش داشته باشید، به مردم آموزش دهید و     :ارزش رایگان ارائه دهید  •
 .هاها هستید، نه فقط پول آنکند که شما به فکر منفعت آناین ثابت می .کمک کنید 

o  ج در مراقبت از پوست که  اشتباه رای ۳یک ویدیوی رایگان درست کنید با عنوان "    :مثال
شود". حتی اگر در این ویدیو محصولی معرفی نکنید، شما را به عنوان یک  باعث آکنه می

 .کندمتخصص قابل اعتماد معرفی می

 سازی فرآیند محتوا خستگی و فرسودگی: سیستم .۳

 :شرح چالش
فرسودگی" شود.  "کننده باشد و منجر به تواند بسیار خستهتولید محتوای مداوم و تعامل روزانه می

 .کشندبسیاری به همین دلیل پس از مدتی دست از کار می

 :راهکارهای عملی برای مدیریت خستگی

 .تترین سلاح برای مبارزه با خستگی اساین مهم :(Content Calendar) ایجاد تقویم محتوایی •
o یا حداقل یک هفته  چگونه؟ ماه  نوع  برنامه ahead برای یک  کنید. موضوعات،  ریزی 

محتوا )عکس، ویدیو، استوری( و تاریخ انتشار را از قبل مشخص کنید. این کار استرس  
 .برد امروز چی پست کنم؟" را از بین می"

های کلی تقسیم  موضوعات محتوای خود را به دسته :(Content Buckets) بندی محتوادسته •
 .کنید
o متیوکار سلامثال برای یک کسب: 

 .نکات سلامت، مقالات علمی ساده :(Educational) آموزش: ۱سطل  ▪
داستانقول نقل :(Inspirational) بخشالهام:  ۲سطل   ▪ موفقیت  ها،  های 

 .مشتریان
زندگی شخصی شما، محیط  : (Behind the Scenes) پشت صحنه:  ۳سطل   ▪

 .کار
 .پیشنهادات ویژهمعرفی محصول،  :(Promotional) تبلیغات: ۴سطل  ▪

o ایده   :فایده کار،  این  سادهبا  بسیار  محتوا  برای  مییابی  میتر  مطمئن  و  شوید شود 
 .محتوای شما متنوع است
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 .یک روز در هفته را به تولید محتوا اختصاص دهید :(Batching) ای تولید محتوای دسته •
o ویدیو ضبط کنید و چند پست بنویسید.    ۴-۳در یک روز، چندین عکس بگیرید،    چگونه؟

ها را منتشر کنید. این روش بسیار کارآمدتر از تولید محتوا  سپس در طول هفته فقط آن
 .به صورت روزانه است 

 .یک محتوای اصلی را به چند فرمت مختلف تبدیل کنید :(Repurposing) بازنشر محتوا •
o  توان بهیای )محتوای اصلی( را مدقیقه ۱۰یک ویدیوی   :مثال: 

 .یک پست وبلاگی تبدیل کرد ▪
 .یا ویدیوی کوتاه خلاصه کرد (Reel) یک ریل ▪
 .یک اینفوگرافیک استوری ساخت ▪
 .قول متنی در پست استوری قرار دادچند نقل  ▪

به خودتان استراحت دهید. اگر یک روز محتوا نداشتید، مهم     :زمان استراحت در نظر بگیرید  •
 .چند پست آماده برای چنین مواقعی داشته باشیدتوانید از قبل نیست. می

 قدم عدم دریافت نتیجه: پایداری و ثبات .۴

 :شرح چالش
بسیاری از افراد پس از چند هفته یا ماه، به دلیل ندیدن نتیجه سریع )فروش یا جذب زیاد(، دلسرد  

 .کنند. این بزرگترین دلیل شکست استشده و کار را رها می

 :برای حفظ انگیزه و پایداریراهکارهای عملی 

بازاریابی دیجیتال یک     :کنید  بینانهانتظارات واقع • نه دو سرعت موفقیت در  به    .ماراتن است، 
ماه یا حتی بیشتر طول بکشد تا اولین نتایج جدی را    ۶تا    ۳خودتان بگویید که ممکن است  

 .ببینید
میلیون فروش"، بر    ۱۰۰تمرکز فقط روی " به جای     :گیری تعیین کنید اهداف کوچک و قابل اندازه •

 .تر تمرکز کنید یافتنیتر و دستروی اهداف کوچک
o  ها را به  لید جدید جذب کنم"، "نرخ تعامل پست  ۱۰این هفته  "   :مثالهای هدف کوچک

 . "ایمیل برای فالوآپ ارسال کنم ۵برسانم"، "  ۵٪
o  احساس پیشرفت و انگیزه برای  دستیابی به این اهداف کوچک، به شما     :دلیل موفقیت

 .دهدادامه دادن می
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به جای فکر کردن به "چند تا فروش داشتم؟"، از خود     :بر روند کار تمرکز کنید، نه فقط نتیجه •
انجام دادم؟" )مثلاً   کارهای درستی  "امروز چه  با ارزش گذاشتم، به    ۳بپرسید  کامنت    ۵پست 

 .پاسخ دادم، یک مقاله آموزشی مطالعه کردم(. اگر روند درست باشد، نتایج قطعاً خواهند آمد
بگیرید  • یاد  مارکتین   :دائماً  دیجیتال  دورهفضای  در  است.  تغییر  در حال  دائماً  آموزشی  گ  های 

این   .های جدید را آزمایش کنیدشرکت کنید، کتاب بخوانید، پادکست گوش دهید و استراتژی
 .داردکار شما را به روز و پرانرژی نگه می

کنند )ترجیحاً با ذهنیت  با افرادی که در همین حوزه فعالیت می   :یک جامعه حمایتی پیدا کنید  •
ثبت( ارتباط برقرار کنید. تجربیات خود را به اشتراک بگذارید و از یکدیگر انگیزه بگیرید. بودن  م

 .کنددر یک محیط حمایتی تفاوت بزرگی ایجاد می
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