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 فصل اول: 

 بررسي بازاريابي الكترونيكي                   

 

 

 مقدمه  

 "بازاريابي چيست ؟  " به دنياي پر هيجان بازاريابي خوش آمديد. در اين فصل براي آغاز کار با استفاده از مفاهيم اساسي و طرح پرسش  

 آغاز مي کنيم. 

-E) اند. بازاريابي الكترونيكيهاي ديجيتال تأثير شگرفي بر نحوه بازاريابي و فروش محصولات گذاشتهدر دنياي امروز، اينترنت و فناوري

Marketing) شود. در اين جزوه، مفاهيم اساسي به استفاده از ابزارهاي ديجيتال براي تبليغ، معرفي و فروش محصولات و خدمات گفته مي

 .هاي آن بررسي خواهند شدبازاريابي الكترونيكي، مزايا، معايب و روش

 تعاريف

بازاريابي به مديريت روابط سودآور با مشتريان اشاره دارد و هدف آن ايجاد فايده براي مشتريان و کسب فايده متقابل است. اين فرايند 

شامل جذب مشتريان جديد از طريق ارائه فايده بيشتر و حفظ مشتريان فعلي از طريق تامين رضايت آنها است. برخلاف تصور عمومي که 

ها براي شناخت نيازهاي مشتريان اي از ابزارها و استراتژيداند، در واقع بازاريابي شامل مجموعهحدود به فروش و تبليغات ميبازاريابي را م 

و ارائه کالاها و خدمات با بالاترين فايده است. پيتر دراکر معتقد است که هدف بازاريابي حذف فروشندگي است و بايد به جاي فروش 

 .ابط بلندمدت و مبادله سودآور تمرکز کردمستقيم، بر ايجاد رو 

هاي ديجيتال براي برقراري ارتباط با مشتريان و تبليغ محصولات اشاره دارد. اين بازاريابي الكترونيكي به استفاده از اينترنت و فناوري

، بازاريابي محتوايي، ايميل مارکتينگ و بازاريابي (SEO) سازي موتور جستجوهايي مانند تبليغات آنلاين، بهينهنوع بازاريابي شامل روش

طور مؤثرتر با مشتريان خود در ارتباط باشند و فروش کند تا بهوکارها کمك ميهاي اجتماعي است. بازاريابي الكترونيكي به کسبدر شبكه 

 .هاي ديجيتال افزايش دهندخود را از طريق پلتفرم

 
 الكترونيك  : بازاريابي 1  - 1شكل  
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   بازاريابيفرايند 

کنند مشتريان خود دهد. در اين مراحل اوليه شرکت ها سعي ميي فرايند بازاريابي را نشان مياي سادهالگوي پنج مرحله  1- 1شكل  

ي ها پاداش ايجاد و عرضهي آخر است که شرکترا بشناسند، براي آنها فايده ايجاد کنند و روابط با آنها را استحكام ببخشند. در مرحله

 آورند. ي بيشتر به مصرف کنندگان را به دست ميفايده

 ايحاد فايده براي مشتريان و برقراري رابطه با آنها                                        کسب فايده متقابل                                  

 

 

 

 

 

 : الگوي ساده ي فرايند بازاريابي1-2 شكل

 

 شود. ي بلندمدت نصيبشان مياين شرکت ها در ازاي فايده رساني به مصرف کنندگان، از ناحيه ي ايشان فروش و سودآوري و ارزش ويژه

 بازاريابي برخط  

بازاريابي برخط شكلي از بازاريابي مستقيم است که سريعترين رشد را دارد. پيشرفت هاي جديد فناوري باعث ايجاد عصري ديجيتالي 

ن شده است. استفاده ي فراگير از اينترنت و ساير فناوري هاي جديد قدرتمند تاثيرات شگرفي بر خريداران و بازارياباني که به اين خريدارا

 نند، داشته است.  خدمات مي رسا

 بازاريابي و اينترنت  

بخش اعظم کسب و کار امروزي از طريق شبكه هاي ديجيتالي انجام مي شود که مردم و شرکت ها را به هم پيوند مي دهد. اينترنت يكي 

از شبكه هاي عمومي عظيم رايانه اي است که کاربران مختلف سراسر جهان را به يكديگر و به انباره ي بسياربزرگي از اطلاعات پيوند مي 

تريان درباره ي راحتي، سرعت، قيمت و اطلاعات درباره ي کالا و خدمات را دگرگون کرده است. موفقيت اعجاب آور دهد. وب تصور مش

 " فيزيكي"شرکت هايي که به دات کام معروفند نظير آمازون و ديجي کالا و صدها شرکت ديگر باعث شده توليدکنندگان و خرده فروشان  

 اند. ا دارند و به رقباي دات کامي تبديل شدهنحوه ي خدمات رساني به بازارهاي خود ر

 دنيای ارتباطات

دهد يك شرکت چگونه ارزش ايجاد کرده، ارائه داده و از آن شود که نشان ميمدل کسب و کار به چارچوبي گفته مي  مدل کسب و کار 

 :هاي کسب و کار در بازاريابي الكترونيكي عبارتند ازترين مدلکند. برخي از مهمکسب درآمد مي

 .هاي آنلاينسايت يا فروشگاهفروش مستقيم محصولات يا خدمات به مشتريان از طريق وب مدل فروش مستقیم:

 .رائه محتواي رايگان به کاربران و کسب درآمد از طريق تبليغاتمدل تبلیغاتی:  

 .اي براي دسترسي به خدمات يا محتواصورت دورهدريافت هزينه از کاربران بهمدل اشتراکی:  

شناسايي بازار 

و نيازها و 

هاي خواسته

 مشتري 

طراحي  

راهبرد  

بازاريابي 

 مشتري مدار 

ي برنامه تهيه

ي  يكپارچه

بازاريابي که 

ي فايده

ري بيشت

 عرضه کند

برقراري روابط 

دآور با سو

مشتريان و 

مسرور کردن 

هاآن  

کسب فايده از 

مشتريان براي 

سودآوري و 

ايجاد ارزش  

ي ويژه

 مشتري 
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 .ها در ازاي دريافت کميسيونوکارها براي معرفي و فروش محصولات آنهمكاري با ساير کسب :(Affiliate) مدل وابسته

 .ايجاد بستري که فروشندگان و خريداران را به هم متصل کرده و از هر تراکنش کارمزد دريافت کند  :(Marketplace) مدل بازارگاه

 هاي کسب و کار در تجارت الكترونيكي عبارتند از: انواع مدل

B2B (Business to Business): فروشانکنندگان و خردهوکار، مانند تأمينمعاملات بين دو کسب. 

B2C (Business to Consumer): هاي آنلاينوکار به مشتري نهايي، مانند فروشگاهفروش مستقيم محصولات يا خدمات از کسب.                                                                                                                   

C2C (Consumer to Consumer): هايي مانند ديوار وکنندگان، معمولاً در پلتفرممعاملات بين مصرف eBay. 

C2B (Consumer to Business): دهند، مانند فروش وکارها ارائه ميکنندگان خدمات يا محصولات خود را به کسبزماني که مصرف

 هاي تصاوير عكس به بانك

 

 
 هاي کسب و کار : انواع مدل2- 1شكل  

 C2Cمدل

کنندگان اشاره دارد، جايي که يك فرد کالايي را به فرد ديگر به تجارت مستقيم بين مصرف  C2C (Consumer-to-Consumer)بازاريابي

شود. در اين نوع تجارت، افراد ديده مي   Etsyو   eBay ،Amazon Marketplace هاي آنلاين مثلفروشد. اين مدل معمولاً در پلتفرممي

شود شوند. اين ارتباط توسط يك واسطه )پلتفرم( مديريت ميمعمولي که کالا يا خدماتي براي فروش دارند، به خريداران بالقوه متصل مي

  .کندکه از هر معامله کميسيون دريافت مي

ها در خريد و فروش دخالتي ندارند  است. اين شرکت C2C هاي انتشار آگهي مانند ديوار و شيپور هم در ايران مدل کسب و کارشانسايت

ها صرفا با ارائه يك بستر دو مشتري را به يك ديگر دهند. شرکت و اين افراد هستند که خودشان هستند که کار انتقال پول را انجام مي

 کنند.وصل مي
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صورت مستقيم با دو تنها زماني است که سايت، شرکت و يا همان بيزينس بستر، دخالتي به C2C توجه داشته باشيد که مدل کسب و کار

گيرند و سپس آن را در سايت براي هاي فروشگاهي که اجناس خود را از مردم عادي تحويل ميمشتري نداشته باشد. براي مثال سايت

و سپس اين  C2B فروشد. يعني مدلنيستند. بلكه در مرحله اول مشتري محصولش را به يك بيزنس مي C2C گذارند، مدلفروش مي

 .B2C فروشد. يعني مدلبيزينس است که با اختيار کامل جنس را به مشتري جديد مي

 

 C2C : مدل کسب و کار3- 1شكل  

کنندگان در دوران ديجيتال کننده( به دليل چندين مزيت کليدي که با تغييرات رفتاري مصرفکننده به مصرف)مصرف C2C بازاريابي

 :کنيمهمخواني دارد، به يك مدل بسيار موفق تبديل شده است. در ادامه به برخي از دلايل اصلي موفقيت اين مدل اشاره مي

مصرف  (1 بین  اعتماد  بازاريابي کنندگان: ایجاد  موفقيت  اصلي  از دلايل  مصرف C2C يكي  بين  طبيعي  اعتماد  است.  ايجاد  کنندگان 

کنندگان بيشتر از تبليغات برندها اعتماد دارند. اين نوع بازاريابي هاي ساير مصرفافراد به توصيه  %92دهد که  مطالعات نشان مي

 کند.گرايي و اصالت محتواي توليد شده توسط افراد عادي، اعتماد بيشتري را جلب ميبه دليل واقع

هاي دهد تا با کاهش هزينهبه برندها اجازه مي (UGC) استفاده از محتواي توليدشده توسط کاربران  ها و افزایش بازده: کاهش هزینه  (2

هاي اجتماعي و ساير تواند چندين بار در شبكههاي بازاريابي دست پيدا کنند. اين محتوا ميترين روشتوليد محتوا، به صرفه

 بالايي داشته باشد. گذاريهاي بازاريابي بازنشر شود و بازده سرمايهکانال

شود. اين کنندگان ميطور طبيعي باعث افزايش تعاملات اجتماعي و مشارکت مصرفبه  C2C بازاريابيافزایش مشارکت و تعامل:   (3

تواند به تقويت کند، که ميسايت برند هدايت ميهاي اجتماعي و وبها به نوبه خود ترافيك بيشتري به سمت پروفايلمشارکت

 هاي اجتماعي منجر شود. حضور برند در شبكه

گذارند،  هاي شخصي خود به اشتراک ميکنندگان محتواي مرتبط با برند را در پروفايلوقتي مصرف گسترش دسترسی ارگانیک:  (4

چشم  به  طبيعي  طور  به  ميبرند  بيشتري  اشارههاي  اين  ميآيد.  برند  از  آگاهي  افزايش  به  منجر  اجتماعي  به هاي  و  شود 

  .دهد کنندگان جديد امكان کشف محصولات برند را ميمصرف

 ها و تغييرات حريم خصوصي، بازاريابيهاي دسترسي به دادهبا توجه به محدوديت پشتیبانی از تغییرات در قوانین حریم خصوصی:   (5

C2C طور داوطلبانه دهد که بهکنندگان اجازه ميگذاري مشتريان است. اين مدل به مصرفيك راه حل امن و موثر براي هدف

 اطلاعات خود را به اشتراک بگذارند و در نتيجه، تطابق بهتري با محصولات و خدمات پيدا کنند.
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شود، زيرا از طريق  کنندگان براي محصولات برند ميباعث افزايش تقاضاي مصرف C2C بازاريابي افزایش تقاضا و اعتبار اجتماعی:  (6

شود و کنند. اين امر باعث تقويت اعتبار اجتماعي برند ميتجربيات و بازخوردهاي همتايان خود، به برند اعتماد بيشتري پيدا مي

 کند. مشتريان بيشتري را به خريد ترغيب مي

ها، افزايش تعاملات و ايجاد آگاهي از برند، به يك روش موفق براي ارتقاي از طريق تقويت اعتماد، کاهش هزينه C2C در مجموع، بازاريابي

 وکارها تبديل شده است.کسب

 عبارتند از: C2C مزایای مدل  

 دسترسي آسان به محصولات متنوع از افراد عادي.  •

 ها شود. تواند باعث کاهش قيمترقابت بين فروشندگان مي •

 اندازي کنند.، فروشگاه خود را راهC2C هايتوانند به سادگي از طريق پلتفرمفروشندگان مي •

 C2Bمدل

خدماتي مانند طراحي وب  افراد عادیدهند. به عنوان مثال،  وکارها ارائه ميکنندگان کالا يا خدمات خود را به کسبدر اين مدل، مصرف

 کنند.ها ارائه ميهاي تحقيقاتي بازخوردهايي درباره محصولات جديد به شرکتدهند يا گروهوکارها ارائه مييا توليد محتوا را به کسب

در اين مدل تجاري يك کسب و کار قرار است از شما چيزي خريداري کنيد. صرفا خريد مستقيم هم ملاک نيست. بلكه ممكن است 

شود.  مربوط به امور گردشگري مي C2B هاي مرسوم مدل کسب و کارها براي مدتي بدهيد. يعني اجاره. يكي از شيوهخدمتي را به آن

سراغ افراد محلي جاي آن بهکنند و بهبسياري از افرادي که قصد دارند با هزينه کم، يك سفر را تجربه کنند، معمولا از هتل استفاده نمي

 روند. دهند، ميکه خانه خود را اجاره مي

کند و ها مراجعه ميبه اين سايت -(Consumer) مصرف کننده- اند. يعني يك يك فرد عادي  هايي براي اين کار طراحي شدهسايتوب

کند و نمايش کند. در اين مدل کسب و کار، شرکت اطلاعات را ثبت ميکند و براي آن قيمت تعيين ميسپس خانه و مكان خود را ثبت مي

که قصد دارد خانه - و يك مشتري ديگر    - که خانه خود را در اخيار سايت قرار داده- دهد. درواقع شرکت واسطي بين يك مشتري  مي

است. اما چون فرآيند ثبت اطلاعات، معرفي و نمايش آن به کاربران و همچنين سيستم رزرواسيون آن برعهده کسب و کار   - اجاره کند

 شود. معرفي مي C2B مدل است، اين

 

 C2B : مدل کسب و کار4- 1شكل  
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 عبارت اند از:C2B مزایای مدل  

 خدمات.  و  محصولات  کيفيت  و   قيمت بهترين  انتخاب  براي   مشتريان براي  امكاني  •

 کارها.  و  کسب  و  مشتريان  براي  خدمات  و محصولات فروش  و  خريد  در  سهولت  و   راحتي  افزايش  •

 سنتي.   تجارت  در  معمول   هايواسطه  بدون  فروشندگان  و   مشتريان بين  ارتباط   برقراري   مستقيم امكان •

 پرسنل.   و   فروشگاه  نگهداري  هاي  هزينه  جمله   از  کارها،  و   کسب  براي  عملياتي  هايهزينه  کاهش •

 ها.  کار  و   کسب  براي   المللي بين  گسترش  و  رشد  امكان  و  جهاني هاي   بازار  به  دسترسي  افزايش  •

 مشتريان.   براي   ممكن تجربه  بهترين  و  شده  سازيشخصي  خدمات  ارائه امكان •

 :شامل موارد زیر است C2B معایب تجارت

 افزايش   باعث  است  ممكن  که  نيستند،   خريد   از  قبل  محصول  فيزيكي  تجربه  به  قادر  مشتريان محصول:  فيزيكي   تجربه  امكان  عدم •

 شود.  محصول  برگشت  احتمال

 و   مشتريان  مالي  و   شخصي   اطلاعات  سرقت   جمله  از  است،  همراه  امنيتي   خطرات  با C2B الكترونيك  تجارت امنيت:  مشكلات •

 ها.   پرداخت  در  تقلب

 فناوري   زمينه  در  تخصصي  و  فني  دانش  به  نياز  تجارت،   اين  کار  و   کسب  يك   مديريت  و  اندازي  راه  براي  فني:  دانش  به  نياز •

 دارد.  اينترنت  و   اطلاعات

  دسترسي  از  مشتريان  که  باشد  داشته  وجود  جغرافيايي  هايمحدوديت   است  ممكن  ،  C2Bتجارت  در  جغرافيايي:  هاي  محدوديت •

 شوند.  محدود خدمات  و   محصولات  برخي  به

 به  نياز  مشتريان،   جذب  و  شدن  برجسته  براي   و  است  شديد  بسيار  کارها  و  کسب  بين  رقابت  تجارت،   نوع  اين  در شديد:  رقابت •

 .دارد  نوآوري  و بازاريابي  هاي استراتژي

 B2Bمدل

به ساير کسب: کسب  B2B (Business-to-Business)بازاريابي را  يا خدمات خود  اين مدل بيشتر در  وکارها ميوکارها کالا  فروشند. 

مي مشاهده  بزرگ  تجاري  و  توليدي  شرکتصنايع  مثال،  عنوان  به  نرمشود.  که  شرکتهايي  به  صنعتي  تجهيزات  يا  ديگر افزار  هاي 

 فروشند.مي

برنامه است  ممكن  مثال يك شرکت طراحي سايت  کدنويسبراي  و  گرافيك، هاي حرفهنويس  بخش  در  اما  باشد،  داشته  اختيار  در  اي 

اي در اختيار نداشته باشد. حال يك پروژه بسيار مهم را در دستور کار خود دارند، از همين رو با يك شرکت طراحي  گرافيست چندان حرفه

کسب - سپارند. در اين معامله تجاري، دو شرکت  ها ميشوند و بخش مربوط به گرافيك، طراحي سايت را به آنگرافيك، وارد همكاري مي

 ها هميشگي باشد.اي و برخي همكاريتوانند دورهها ميدهند. برخي از اين مدلرا شكل مي B2B با هم يك مدل - و کار

صورت هميشگي با هم اين مدل اي بود. اما کسب و کارهايي هم هستند که بهمثال مطرح شده، يك مثال مربوط به يك همكاري دوره

براي ارسال مرسولات خود با   -که خودش يك کسب و کار يا بيزينس است- را دارند. براي مثال يك فروشگاه اينترنتي   B2B کسب و کار

کند. از همين رو دوباره دو شرکت ولي با مدت زمان بيشتري با هم قرارداد بلند مدت امضا مي  - باز هم يك کسب و کار-يك شرکت پست  

 همكاري تجاري انجام خواهند داد.
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 B2B : مدل کسب و کار5- 1شكل  

 

 عبارت اند از:B2B مزایای مدل

 هستند.  C2C يا B2C تر ازتر و پيچيدهمعاملات در اين مدل معمولاً بزرگ  •

 کنند که پايداري بيشتري به همراه دارد.مدت با هم برقرار ميوکارها اغلب قراردادهاي طولانيکسب •

 هم شامل موارد زير است:   B2Bمعايب مدل   •

به دليل عواملي مانند سفارشات انبوه، قيمت گذاري توافقي و زنجيره هاي تاميت پيچيده مي تواند پيچيده تر   B2Bمعاملات   •

 باشد.  

 B2Cمدل

در اين نوع بازاريابي، خدمات يا کالا به صورت مستقيم از طرف شرکت يا سازمان تجاري به مصرف کننده نهايي فروخته مي شود. هيچ  

براي عرضه مستقيم کالا به مشتري  B2C نوع واسطه اي بين تامين کننده کالا يا خدمات و مصرف کننده وجود ندارد. در قديم از بازاريابي

نهايي استفاده مي شد. در دنياي ارتباطات امروزي از اين مدل تجاري براي معاملات اينترنتي بين شرکت تامين کننده و مصرف کننده 

 هستند. B2C نهايي انجام مي شود، شبكه هاي اجتماعي،  بسترهاي بسيار خوبي براي رشد بازاريابي

 نهايي کنندگان مصرف  به خدمات و کالا  برخط فروش يا کننده  مصرف به کار و کسب برخط بازاريابي به را توجه بالاترين عمومي جرايد

 خودرو و رايانه هواپيما بليط آشپزخانه وسايل و اسباب و پوشاک از اعم کالايي هر توانندتقريبا مي امروزي کنندگان مصرف اند.داشته

 کنند. خريداري خط بر صورت به را

خواهيد در اختيار يك مشتري بگذاريد، شما هم اندازي کنيد و يك محصول و يا خدمتي را ميخواهيد راهاگر کسب و کار خودتان را مي  

از جنس همين مدل کسب و کار است.   -چه فيزيكي و چه آنلاين- دست شما شويد. فروش مستقيم مصحول بهمي  B2Cوارد فضاي مدل

صورت آنلاين )مانند اشتراک سرويس تماشا المللي. همچنين اگر براي دريافت خدماتي بهدر سطح بين آمازوندر ايران و   ديجي کالامانند  

 هستيد.  B2C مدل کسب و کار کنيد، در حال گرداندن چرخ( هزينه پرداخت مي…ي )ماهانه، ساليانه واصورت دورهفيلم( هم به
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 B2C : مدل کسب و کار6- 1شكل  

 عبارت اند از: B2Cمدل   مزایای

 سراسر  در  مشتريان  به  را  خود  خدمات  و  محصولات  و  کنند  پيدا  دسترسي  المللي   بين  بازار  به  تا  دهدمي  اجازه  کارها  و  کسب  به •

 کنند.  عرضه  جهان

  داشته   خود  آنلاين   فروشگاه  از  برداريبهره  و  اندازي راه  براي  کمتري   بسيار  هايهزينه  که  دهدمي  را   امكان  اين  کارها  و  کسب  به •

 باشند.

  که   دهدمي  اجازه  کارها  و  کسب  به  الكترونيك  تجارت  اين  اينترنت،   از  افراد  استفاده  افزايش  و  فناوري  روزافزون  رشد  به  توجه  با •

 بود.  خواهد  پيوسته و  پايدار  رشد  اين  اينترنت،   روزافزون  رشد  روند  به  توجه  با   و  کنند  رشد  ترسريع

 وکاريسه چهار مدل کسب: مقا1-1جدول  

 نوع تراکنش  مخاطب اصلی  های کلیدی ویژگی هاچالش سرعت امنیت
مدل 

 وکارکسب

 بسيار بالا 

کندتر )به دليل  

فرآيندهاي 

 رسمي( 

نياز به اعتماد بالا، 

بر بودن زمان

 گيري تصميم

معاملات با ارزش بالا، 

روابط بلندمدت، فرايند 

 خريد پيچيده

ها و شرکت

 هاسازمان

معاملات بين 

 هاشرکت
B2B 

پذير بالا اما آسيب

در برابر حملات 

 سايبري 

  B2Bتر ازسريع

رقابت شديد،  

تغيير سريع 

سليقه 

 کننده مصرف

معاملات سريع، تجربه 

کاربري مهم، تبليغات 

 گسترده

 کنندگان مصرف

معاملات 

مستقيم با 

 کننده مصرف

B2C 

 و  B2Bکمتر از

B2C ريسك ،

 بالاتر 

متغير )گاهي 

 سريع، گاهي کند(

نظارت کمتر، 

مشكلات احتمالي  

امنيتي و اطمينان 

از صحت 

 ها تراکنش

معاملات مبتني بر اعتماد، 

هاي استفاده از پلتفرم

 واسط 

 کنندگان مصرف
معاملات بين 

 افراد 
C2C 
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 نوع تراکنش  مخاطب اصلی  های کلیدی ویژگی هاچالش سرعت امنیت
مدل 

 وکارکسب

برانگيز، چالش

بستگي به 

هاي مكانيزم

 حفاظتي دارد

متوسط تا سريع 

)بسته به نوع 

 وکار(کسب

تعيين ارزش  

منصفانه خدمات، 

هماهنگي  

انتظارات بين 

 طرفين

گيري از نوآوري بهره

هاي فردي، فرصت

 همكاري متقابل

 وکارهاکسب

ارائه خدمات 

يا پيشنهادات 

از فرد به 

 وکارکسب

C2B 

 

 به طور کلی می توان گفت که: 

• B2B    هايي مناسب است که نياز به معاملات با حجم بالا و روابط تجاري مستمر دارندشرکت  براي. 

• B2C   کنندگان نهايي است و تجربه مشتري ها دسترسي سريع به مصرفگيرد که هدف آنوکارهايي تعلق ميبيشتر به کسب

 .اي دارداهميت ويژه

• C2C   صورت مستقيم با يكديگر معامله کنند، اگرچه ممكن است مسائل مربوط به نظارت  کند تا افراد بتوانند بهبستري فراهم مي

 .و امنيت مطرح شود

• C2B  مند شوند، اما نيازمند هماهنگي دقيق  ها و خدمات ارائه شده توسط افراد بهرهدهد تا از نوآوريوکارها اجازه ميبه کسب

 .در تعيين ارزش و شرايط قراردادها است

وکار متفاوت است. درک دقيق  ها بسته به نوع محصولات يا خدمات، مخاطبان هدف و استراتژي کلي کسبانتخاب هر يك از اين مدل

 .هاي موفق کمك کندوکارها در اتخاذ تصميمات مناسب و ايجاد استراتژيتواند به کسبهاي هر مدل ميها و چالشويژگي

 

 کاربردهای بازاريابي الكترونيكي در صنايع مختلف

سازي فرآيندهاي بازاريابي ايفا بازاريابي الكترونيكي در صنايع گوناگون نقش مهمي در افزايش فروش، بهبود تعامل با مشتريان و بهينه

هاي اجتماعي و ايميل مارکتينگ به جذب دانشجويان جديد ها و مراکز آموزشي، تبليغات ديجيتال از طريق رسانهکند. در آموزشگاهمي

دوره فروش  ميو  کمك  آنلاين  آموزشي  شرکتهاي  کارخانهکند.  و  رفتار ها  تحليل  محصولات،  تبليغ  براي  الكترونيكي  بازاريابي  از  ها 

بهينه و  استراتژيمشتريان  ميسازي  استفاده  فروش  کسبهاي  در  شبكهکنند.  خانگي،  مشاغل  و  کوچك  و وکارهاي  اجتماعي  هاي 

دهند. همچنين، اصناف و هاي بازاريابي را کاهش ميم به مشتريان را فراهم کرده و هزينههاي اينترنتي امكان دسترسي مستقيفروشگاه

پذيري ، مشتريان بيشتري جذب کرده و رقابت(SEO) سازي موتورهاي جستجوتوانند با تبليغات آنلاين و بهينهدهندگان خدمات ميارائه

 .خود را افزايش دهند

 ها و مراکز آموزشی آموزشگاه

 .هاي اجتماعي مانند اينستاگرام و لينكدينهاي آموزشي از طريق رسانهتبليغ دوره •

 .هاي آموزشي و ايميل مارکتينگ براي جذب دانشجويان جديدسايتاستفاده از وب •
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 . هاي ديجيتالهاي آموزشي از طريق پلتفرمهاي آنلاين و فروش دورهمكان برگزاري کلاسا •

 ها ها و کارخانهشرکت

 .هاي اجتماعي براي جذب مشتريان جديداستفاده از تبليغات هدفمند در گوگل و شبكه •

 . سازي فروشبراي بهينه Google Analytics تحليل رفتار مشتريان با ابزارهايي مانند •

 .(SEO) سازي موتورهاي جستجوافزايش آگاهي از برند از طريق بازاريابي محتوا و بهينه •

 وکارهای کوچک و مشاغل خانگیکسب 

 . هاي اينترنتي مانند باسلام و اينستاگرامفروش محصولات از طريق فروشگاه •

 . هايي مانند واتساپ و تلگرامرسانايجاد ارتباط مستقيم با مشتريان از طريق پيام •

 . هااستفاده از بازاريابي ايميلي براي ارسال پيشنهادهاي ويژه و تخفيف •

 ارزيابي عملكرد بازاريابي الكترونيكي

 دیجیتال   عیارهای سنجش موفقیت بازاریابیم  

 :گيرندبراي ارزيابي عملكرد بازاريابي الكترونيكي، معيارهاي زير مورد بررسي قرار مي

 .انددرصد کاربراني که روي يك تبليغ يا لينك کليك کرده :(CTR) نرخ کليك (1

 . انددرصد کاربراني که به مشتري تبديل شده :(Conversion Rate) نرخ تبديل (2

 . شوداي که براي جذب يك مشتري جديد پرداخت ميميزان هزينه :(CAC) هزينه جذب مشتري (3

 .شدههاي انجامهاي بازاريابي در مقايسه با هزينهميزان سود حاصل از کمپين :(ROI) نرخ بازگشت سرمايه (4

 بزارهای تحلیل بازاریابی دیجیتالا 

  Google Analytics سايت و رفتار کاربرانبررسي ميزان بازديد وب. Mailchimp  و Sendinblue: هاي ايميل ارزيابي عملكرد کمپين

 هاي اجتماعي تحليل تعامل کاربران با محتواي منتشرشده در رسانه :Buffer و Hootsuite .مارکتينگ

 های بهبود بازاریابی الکترونیکی  استراتژی

هاي اجتماعي مانند تبليغات هدفمند در شبكه  .سايت در نتايج گوگلشدن وببراي افزايش ديده (SEO) سازي موتورهاي جستجو بهينه 

  .تاک براي افزايش تعامل کاربرانبازاريابي ويديويي از طريق يوتيوب و تيك .اينستاگرام و فيسبوک براي دستيابي به مخاطبان خاص

 های بازاريابي الكترونيكي ها و فرصت چالش 

 ها  چالش

 . افزايش رقابت در فضاي ديجيتال •

 . هانياز به دانش تخصصي در حوزه تبليغات و تحليل داده •

 .هاي اينترنتيهديدهاي امنيتي مانند حملات سايبري و کلاهبرداري •
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 ها  فرصت

 . وکاردسترسي به مشتريان جهاني و افزايش مقياس کسب •

 .تر مشتريانگيري دقيقهاي تبليغاتي و امكان هدفکاهش هزينه •

 .تعامل مستقيم با مشتريان و بهبود تجربه کاربري •

 

 گيری  نتيجه

هاي مختلف بازاريابي وکارها در دنياي مدرن است. با استفاده صحيح از روشترين ابزارهاي توسعه کسببازاريابي الكترونيكي يكي از مهم

توانند فروش خود را افزايش دهند و ارتباط بهتري با مشتريان برقرار کنند. براي موفقيت در اين حوزه، آشنايي وکارها ميديجيتال، کسب

 هاي بازاريابي ديجيتال ضروري است. ها و استراتژيبا جديدترين تكنيك
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 فصل دوم: 

 بررسي حوزه الكترونيك                   

 

 مقدمه 

هاي فناوري و اينترنت به وقوع پيوسته آور در حال تغيير است و اين تغييرات عمدتاً به واسطه پيشرفتدنياي امروز با سرعتي حيرت

اند. اينترنت نه تنها به عنوان يك ابزار هاي سنتي نبوده و به دنياي ديجيتال و آنلاين وارد شدهاست. کسب و کارها ديگر محدود به محيط

کند، بلكه به يك بستر قدرتمند براي فروش، خدمات، تبليغات و بهبود تجربه مشتريان تبديل شده است. به ارتباطي ميان مردم عمل مي

 ها و ابزارهاي موجود در دنياي آنلاين براي هر کسب و کار امري ضروري است. همين دليل، آشنايي با استراتژي

توان به افزايش فروش، ها ميامروزه کسب و کارها براي موفقيت در اين فضاي ديجيتال بايد اهداف مختلفي را دنبال کنند که از جمله آن 

ها و ايجاد هيجان در مخاطبان اشاره کرد. همچنين، استفاده از جويي در هزينه ارائه خدمات بهتر به مشتريان، بهبود ارتباطات، صرفه

اي در فضاي ديجيتال نقش کليدي در برقراري ارتباط موثر و جلب اعتماد مشتريان هاي الكترونيكي و رعايت اصول اخلاقي حرفهاستراتژي

 دارد. 

کند تا به شما کمك هاي مورد نياز در دنياي الكترونيك پرداخته است و تلاش ميها و مهارتدر اين بخش، به بررسي اين اهداف، استراتژي

هاي کاربردي و ملموس برداري کنيد. در اين راستا، مثالکند تا از اينترنت به عنوان ابزاري موثر براي بهبود عملكرد کسب و کار خود بهره

 .تر براي شما روشن شودطور عملي و ملموساز دنياي واقعي کسب و کارها آورده شده است تا مفاهيم به

 فروش 

بهاينترنت مي مانند تواند  آنلاين مختلف  از بسترهاي  استفاده  با  باشد.  افزايش فروش کسب و کارها نقش داشته  طور قابل توجهي در 

پلتفرمها، شبكهسايتوب و  اجتماعي  ميهاي  کارها  و  الكترونيك، کسب  تجارت  مشتريان هاي  به  را  و خدمات خود  محصولات  توانند 

دهد که بدون محدوديت جغرافيايي ها اين امكان را ميتر کنند. اين امر به آنبيشتري معرفي کنند و دسترسي به بازارهاي جديد را آسان

 و زمان، فروش خود را گسترش دهند. 

تري محصولات خود  توانند به طور گسترده سازد، کسب و کارها مياز آنجا که اينترنت دسترسي به تعداد زيادي از مشتريان را ممكن مي

توانند را عرضه کرده و با استفاده از ابزارهاي تبليغاتي ديجيتال، فروش خود را بهبود بخشند. همچنين، در بستر آنلاين، کسب و کارها مي

 تر کنند و در نتيجه ميزان تبديل بازديدکنندگان به خريداران واقعي را افزايش دهند.فرآيند خريد را براي مشتريان ساده و سريع
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 : فروشگاه آنلاين 1- 2شكل  

هاي فروش هاي مشتريان پرداخته و بر اساس آن، استراتژيآورد که کسب و کارها به تحليل دادهبه علاوه، اينترنت اين امكان را فراهم مي

هايي ارائه دهند که باعث ترغيب مشتري توانند پيشنهادات خاص و تخفيفخود را بهينه کنند. با تحليل رفتار مشتريان، کسب و کارها مي

تواند به حفظ مشتريان وفادار و جذب مشتريان جديد  به خريد بيشتر و بازگشت مجدد او شود. اين نوع ارتباطات و تعاملات هدفمند مي

 کمك کند.

ها دهد که به راحتي محصولات خود را به مشتريان معرفي کنند، بلكه به آنبه طور کلي، اينترنت نه تنها به کسب و کارها اين امكان را مي

دهد تا فرآيندهاي فروش خود را بهينه کرده و در فضاي رقابتي به شكلي مؤثرتر عمل کنند. استفاده از اينترنت به عنوان ابزارهايي مي

شود که در نهايت منجر به افزايش فروش و ابزاري براي فروش، باعث افزايش دسترسي به بازارهاي جهاني و بهبود تجربه مشتري مي

 گردد.سودآوري بيشتر مي

 مثال کاربردی: 

تواند کالا در ايران، با استفاده از تبليغات آنلاين، بازاريابي محتوا و ارائه تجربه خريد آنلاين راحت، مييك فروشگاه آنلاين مانند ديجي 

از سيستم با استفاده  افزايش دهد. همچنين،  را  و ميزان فروش خود  اين پلتفرم مشتريان بيشتري جذب کند  هاي پيشنهاد محصول، 

 .تواند فروش محصولات مشابه به مشتريان را بهبود بخشدمي

 مهارت مورد نياز:  

سازي موتور هايي همچون بازاريابي ديجيتال، طراحي سايت کاربرپسند، بهينهبراي استفاده از اينترنت به عنوان ابزار فروش، بايد مهارت 

 هاي فروش آنلاين را ياد گرفتو آشنايي با تكنيك (SEO) جستجو

 رساني خدمت 

وکارها قادر به ارائه خدمات به يكي ديگر از کاربردهاي اصلي اينترنت، ارائه خدمات آنلاين به مشتريان است. با استفاده از اينترنت، کسب

هاي مختلفي ارائه شوند و براي مشتريان امكان دسترسي سريع  توانند به صورت مشتريان در هر زمان و مكان هستند. اين نوع خدمات مي

 آورند.و راحت به خدمات مورد نياز خود را فراهم مي

ها را شناسايي کرده دهند که به صورت مستقيم با مشتريان ارتباط برقرار کنند و نيازهاي آنوکارها اين امكان را مياين خدمات به کسب 

وکارها کند. کسبتر ميتر و سريعاي سادهو برطرف سازند. اينترنت به عنوان يك ابزار ارتباطي قدرتمند، فرآيندهاي پشتيباني را به گونه
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هاي تيكتينگ به سرعت پاسخگوي مشكلات و سوالات مشتريان باشند و از اين طريق به توانند از طريق چت آنلاين، ايميل يا سيستممي

 ايجاد رضايت و وفاداري در مشتريان خود کمك کنند.

 
 : خدمات آنلاين به مشتريان 2- 2شكل  

توانند در اي را به صورت آنلاين ارائه دهند. اين خدمات ميدهد که خدمات مشاورهوکارها اين امكان را ميهمچنين، اينترنت به کسب

دهند  هاي مختلف صورت گيرند. اين نوع خدمات به مشتريان اين فرصت را ميهاي عمومي در زمينههاي تخصصي يا راهنماييقالب مشاوره

 که در هر زمان به اطلاعات مورد نياز خود دست يابند و تصميمات بهتري اتخاذ کنند. 

توانند شامل پشتيباني کنند. فرآيندهاي پس از فروش ميعلاوه بر اين، خدمات پس از فروش آنلاين نقش مهمي در حفظ مشتريان ايفا مي 

کند که اين فرآيندها به سرعت و با فني، درخواست بازگشت کالا يا پيگيري وضعيت سفارشات باشند. اينترنت اين امكان را فراهم مي

 کند.ها کمك ميکمترين هزينه انجام شوند، در نتيجه به بهبود تجربه مشتري و افزايش رضايت آن

دهد که خدمات خود را به صورت بهينه و کارآمد وکارها اين امكان را ميرساني، به کسبدر مجموع، اينترنت به عنوان ابزاري براي خدمت 

ها و وري، کاهش هزينهتوانند به افزايش بهرهها بهبود بخشند. اين نوع خدمات آنلاين ميبه مشتريان ارائه دهند و ارتباطات خود را با آن

 .افزايش رضايت مشتريان منجر شوند

 مثال کاربردی: 

توانند به راحتي از طريق کند. مشتريان ميساعته استفاده مي  24آمازون براي خدمات پس از فروش خود از چت آنلاين و پشتيباني   

 بات يا اپليكيشن موبايل به مشكل خود رسيدگي کنند.چت 

 مهارت مورد نياز:  

هاي ارتباطي موثر با مشتريان از طريق گويي خودکار و ايجاد کانالهاي پاسخها، سيستمباتآشنايي با ابزارهاي پشتيباني آنلاين مانند چت

 هاي ضروري است.اينترنت، از مهارت

 گفتگو  

کند. اين نوع ارتباطات نقش کليدي در موفقيت اينترنت به عنوان ابزاري مؤثر براي برقراري ارتباط ميان کسب و کارها و مشتريان عمل مي

ها هاي مشتريان پاسخ دهند و از آنها و نگرانيتوانند به نيازها، خواستهها کسب و کارها ميکند، زيرا از طريق آنکسب و کارها ايفا مي

را مي اين امكان  به کسب و کارها  ارتباطات آنلاين  با بازخورد بگيرند.  يا مكاني  به صورت مستقيم و بدون محدوديت زماني  دهند که 

 ها ايجاد کنند.اي مثبت و مؤثر براي آنمشتريان خود در تعامل باشند و تجربه

توانند به کسب و کارها کمك کنند تا ارتباط خود را با مشتريان بهبود بخشند. به هاي مختلفي است که مياين ارتباطات شامل روش 

رسان به راحتي با مشتريان هاي پيامهاي اجتماعي يا پلتفرمهاي شبكهتوانند از طريق ارسال ايميل، پستعنوان مثال، کسب و کارها مي
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کنند تا اطلاعات جديد، پيشنهادات ويژه يا اخبار مرتبط با محصولات و خدمات  خود در ارتباط باشند. اين ابزارها به کسب و کارها کمك مي

 خود را به اطلاع مشتريان برسانند.

دهد که از بازخورد مشتريان به نحو مطلوب استفاده کنند. دريافت نظرات، پيشنهادات از طرفي، اينترنت به کسب و کارها اين امكان را مي 

شود که کسب و کارها بتوانند کيفيت محصولات و خدمات خود را بهبود بخشند و بر اساس نيازهاي واقعي و انتقادات مشتريان باعث مي

هاي توانند به کسب و کارها اين فرصت را بدهند که درک بهتري از خواستهبازار تغييرات لازم را اعمال کنند. همچنين، اين ارتباطات مي

 ها پاسخ دهند.مشتريان خود پيدا کنند و به آن

 
 : برقراري ارتباط ميان کسب و کارها و مشتريان3- 2شكل  

تر و اي نزديكدهد که علاوه بر برقراري ارتباط، رابطههاي اجتماعي به کسب و کارها اين فرصت را ميدر کنار اين موارد، تعامل در شبكه 

دهي به نظرات و سوالات مشتريان، يا حتي هاي منظم، پاسختوانند به صورت پستتر با مخاطبان خود برقرار کنند. اين تعاملات ميانساني

 شود.ها و مسابقات صورت گيرند. اين نوع ارتباطات باعث افزايش تعامل و اعتماد مشتريان به برند مينظرسنجي

در نهايت، هدف اصلي گفتگو در بستر اينترنت، ايجاد يك ارتباط دوطرفه و مؤثر ميان کسب و کارها و مشتريان است. اين ارتباطات باعث   

شود. اين نوع تعاملات در ايجاد ارتباطات ها توجه ميشود که مشتريان احساس کنند که نظرات و نيازهايشان اهميت دارند و به آنمي

 .ها از برند کمك کندتواند به افزايش وفاداري مشتريان و ارتقاء تجربه کلي آنبلندمدت و پايدار با مشتريان مؤثر است و مي

 مثال کاربردی:  

کنند.  ها ارتباط برقرار ميها و استوريها، پيامبا مشتريان خود از طريق کامنت Adidas يا Nike در اينستاگرام برندهاي مختلف مانند 

 کنند.ها استفاده ميباتها و چتپيامگويي به سوالات مشتريان، از دايرکتهمچنين، بسياري از برندها براي پاسخ

 مهارت مورد نياز: 

هاي اجتماعي و ايميل مارکتينگ، ضروري ويژه از طريق شبكههاي برقراري ارتباط با مشتريان، بهآشنايي با ابزارهاي ارتباطي و روش 

 .است

 جويي صرفه  

بهرهتواند در کاهش هزينهاينترنت مي با  باشد.  به طور قابل توجهي مؤثر  ابزارهاي آنلاين، کسب و کارها قادرند  ها  از امكانات و  گيري 

تر و کارآمدتر انجام دهند. از آنجا که بسياري از خدمات آنلاين به صورت خودکار و بدون بسياري از فرآيندهاي خود را به شكلي اقتصادي

ها  هاي مربوط به نيروي کار، اجاره فضا، و زيرساختتوانند از اين طريق هزينهشوند، کسب و کارها مينياز به نيروي انساني زياد انجام مي

 را کاهش دهند.
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دهد که فرآيندهاي مختلف مانند بازاريابي، فروش، ارتباط با مشتريان و توليد محتوا استفاده از اينترنت به کسب و کارها اين امكان را مي 

هاي سنگين براي تبليغات سنتي، لجستيك پيچيده تر و با کمترين هزينه انجام دهند. اين فرآيندها ديگر نيازمند هزينهرا به شكلي ساده

 يا فرآيندهاي دستي نيستند. 

هاي موجود، تصميمات بهتري بگيرند و منابع کنند تا با استفاده از دادههمچنين، بسياري از ابزارهاي آنلاين به کسب و کارها کمك مي 

جويي بيشتري در منابع مالي و زماني داشته شود که کسب و کارها بتوانند صرفهخود را به طور مؤثرتري تخصيص دهند. اين امر باعث مي

 هاي خود را کاهش دهند.باشند و در نتيجه هزينه

 
 و صرفه جويي هزينه  : اينترنت 4- 2شكل  

هاي نوين و بهينه براي انجام کارهاي روزمره استفاده کنند، که در  دهد تا از روشدر نهايت، اينترنت اين امكان را به کسب و کارها مي 

توان به کاهش شود. با استفاده هوشمندانه از اينترنت، ميهاي مختلف کسب و کار ميها در بخشنهايت منجر به کاهش چشمگير هزينه

 هاي سازماني، از توليد تا خدمات پس از فروش، دست يافت. ها در تمام بخشهزينه

 .ها پرداخته استجويي اينترنت در کاهش هزينهتر به نقش صرفهتر و کلياين گسترش به طور دقيق 

 

 مثال کاربردی: 

هاي اجتماعي به جاي تبليغات سنتي مانند بيلبورد يا تبليغات براي يك کسب و کار کوچك مانند يك کافه يا رستوران، استفاده از شبكه 

تواند هاي مديريت فروش آنلاين ميدهد. همچنين، استفاده از سيستمهاي بازاريابي را به طور چشمگيري کاهش ميتلويزيوني، هزينه

  .هاي نيروي انساني را کاهش دهدهزينه

 مهارت مورد نياز: 

هاي خودکار براي انجام فرآيندهاي برداري از سيستمدرک نحوه استفاده از تبليغات آنلاين به جاي تبليغات سنتي، بهره :مهارت مورد نياز

 هايي است که بايد آموخته شود. تجاري و استفاده از ابزارهاي ديجيتال براي مديريت منابع، از جمله مهارت

 هيجان  

هايي است که باعث برانگيختن احساسات مثبت و تحريك احساسات مشتريان شود. هيجان در بازاريابي به معناي طراحي و ارائه تجربه

انگيزهايجاد چنين تجربياتي مي بر رفتار مشتريان داشته باشد، زيرا هيجان و جذابيت،  ها فعال هاي رواني را در آنتواند تأثير زيادي 

انگيز نه تنها توجه مشتريان را جلب هاي هيجانتواند موجب افزايش تعامل و خريد بيشتر شود. اين تجربهکند که به نوبه خود ميمي

 شود. تر و پايدارتر بين برند و مشتريان ميکند بلكه باعث ايجاد ارتباطي عميقمي
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به  هيجان  هدفمند،  بازاريابي  تصميمدر  بر  تاثيرگذاري  براي  قدرتمند  ابزار  يك  ميگيريعنوان  کار  به  مشتريان  برانگيختن هاي  رود. 

يادماندني شود تواند باعث ايجاد يك تجربه مثبت و بههاي متفاوت ميهاي خلاقانه، پيشنهادات ويژه و تجربهاحساسات از طريق طراحي

ها شود که مشتريان احساس کنند که انتخاب آنمند و وفادار باقي بمانند. هيجان در اين زمينه موجب ميکه مشتريان به آن برند علاقه

 هاي روزمره و تكراري است.اي متفاوت از روتيناز برند يا محصول خاص، تجربه

هاي هيجاني، برندها قادر به ايجاد جذابيت و ارتباطات مؤثرتر با مخاطبان خود خواهند بود، که گونه است که با استفاده از استراتژياين 

 .وکار کمك خواهد کرداين امر در درازمدت به تقويت وفاداري مشتري و رشد مستمر کسب

 مثال کاربردی: 

هاي تخفيف، هيجان خريد را در مشتريان ايجاد هاي فصلي و ارائه بنبا برگزاري تخفيف AliExpress هاي فروشگاهي مانندسايتوب 

 تواند مشتريان را به خريد بيشتر و استفاده از خدمات ترغيب کند.کنند. همچنين، برگزاري مسابقات آنلاين و ارائه جوايز ميمي

 مهارت مورد نياز: 

هاي بازاريابي براي جلب توجه مشتريان، انگيز و استفاده از تكنيكهاي تبليغاتي هيجانجذاب، ايجاد کمپين (UX) طراحي تجربه کاربري 

 هاي حياتي است.از مهارت

 : اقدامات –ها تاکتيك -استراتژی الكترونيكي  

دهند  ها اين امكان را ميعنوان بخش اساسي در دنياي ديجيتال براي کسب و کارها مطرح هستند و به آنهاي الكترونيكي بهاستراتژي  

ها ها هستند که هدف آنها و فعاليتريزياي از برنامهها معمولاً شامل مجموعهکه به طور مؤثر در محيط آنلاين رقابت کنند. اين استراتژي

ارتقاء حضور آنلاين، جذب مشتريان جديد و ايجاد ارتباط پايدار با مشتريان موجود است. در اين راستا، يك استراتژي موفق به دقت 

 کند. ها تعريف مينيازهاي بازار هدف را شناسايي کرده و مسيرهايي براي رسيدن به آن

کند تا نيازها، تمايلات ترين اجزاي يك استراتژي الكترونيكي موفق، شناسايي دقيق بازار هدف است. اين امر به کسب و کار کمك ميمهم 

ها و پيشنهادهاي متناسب استفاده کند. پس و رفتارهاي مشتريان را در دنياي ديجيتال تحليل کرده و از اين اطلاعات براي طراحي پيام

هاي ارتباطي مناسب به منظور برقراري ارتباط مؤثر با مشتريان از اهميت زيادي برخوردار است. اين از شناسايي بازار هدف، انتخاب کانال

ميکانال ايميلها، شبكهسايتتوانند شامل وبها  اجتماعي،  اپليكيشنهاي  و  ميها  که هر کدام  باشند  موبايلي  به هاي  نوعي  به  توانند 

 ها کمك کنند.مشتريان و ايجاد ارتباط مستقيم با آندسترسي بيشتر به 

 
 هاي الكترونيكي: استراتژي5- 2شكل  
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تواند گذاري ميهاي الكترونيكي است. اين ارزشريزي براي ايجاد ارزش براي مشتريان يكي ديگر از اصول استراتژيعلاوه بر اين، برنامه 

شده و يا ايجاد تجربه کاربري بهينه باشد. ايجاد ارزش براي مشتريان سازيشامل ارائه محتواي مفيد و جذاب، ارائه خدمات سريع و شخصي

 گردد.شود، بلكه باعث افزايش وفاداري و تمايل به خريد مجدد نيز ميها مينه تنها موجب جلب رضايت آن

هاي توانند شامل فعاليتها ميهاي خاص دارند. اين تاکتيكها، کسب و کارها نياز به اتخاذ تاکتيكدر نهايت، براي اجراي اين استراتژي 

هاي مربوط به عملكرد و رفتار مشتريان، بهبود مداوم فرآيندهاي داخلي و استفاده از ابزارهاي نوين براي بازاريابي ديجيتال، تحليل داده

روزرساني شده و در جهت اهداف دهند که همواره بهمديريت ارتباط با مشتري باشند. اين اقدامات به کسب و کارها اين امكان را مي

 .بلندمدت خود در دنياي ديجيتال پيشرفت کنند

 کاربردی:  مثال

 Netflix هاي کاربران براي ها شامل استفاده از دادهدهد. استراتژي آنبا استراتژي ديجيتال خود به مخاطبان جهاني خدمات ارائه مي

 .پيشنهاد محتوا و استفاده از تبليغات هدفمند براي جذب مشترکين بيشتر است

 مهارت مورد نياز: 

ريزي استراتژيك براي جذب  ويژه در زمينه بازاريابي آنلاين، برنامههاي ديجيتال، بههاي ايجاد استراتژيآشنايي با تحليل بازار و روش 

 هاي ضروري است.ها، از مهارتمشتريان و حفظ آن

 ای در کسب و کار  اخلاق حرفه 

شود. رعايت اصول اخلاقي اي در کسب و کار به عنوان يكي از ارکان اساسي موفقيت پايدار در دنياي رقابتي امروز شناخته مياخلاق حرفه

تأثيرات بلندمدتي بر روابط ميان کسب و کار و مشتريان، اي در محيط کاري مينه تنها موجب ايجاد فضاي مثبت و حرفه شود، بلكه 

اصلي  مبناي  عنوان  به  ديگران  حقوق  به  احترام  و  شفافيت  صداقت،  همچون  اصولي  راستا،  اين  در  داشت.  خواهد  جامعه  و  کارکنان 

 شوند. ها و رفتارهاي سازماني در نظر گرفته ميگيريتصميم

شود که کسب و کار در چشم نفعان است. اين اصل باعث ميصداقت به معناي ارائه اطلاعات درست و شفاف به مشتريان و ساير ذي 

مشتريان و شرکاي تجاري به عنوان يك نهاد قابل اعتماد و شفاف شناخته شود. علاوه بر اين، شفافيت در فرآيندهاي داخلي و نحوه 

ها آمده جلوگيري کند. اين ويژگيها و مشكلات پيشدهد که به راحتي از ايجاد سوءتفاهمارتباط با مشتريان به سازمان اين امكان را مي

تواند باعث حفظ مشتريان فعلي و جذب مشتريان شود و در نتيجه ميدر درازمدت به ايجاد اعتماد ميان کسب و کار و مشتريان منجر مي

 جديد گردد. 

 

 اي : اخلاق حرفه6- 2شكل  

ها و انتظارات  احترام به حقوق مشتريان يكي ديگر از اصول اخلاقي مهم در کسب و کار است. اين امر به معناي توجه به نيازها، خواسته 

ها و رعايت طور عادلانه و محترمانه است. همچنين، رعايت حقوق مشتريان در برابر هرگونه نقض يا سوءاستفاده از اطلاعات آنمشتريان به
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کند حريم خصوصي آنان، جزء الزامات اخلاقي هر کسب و کار است. اين اصول نه تنها به جلوگيري از مشكلات قانوني و اجتماعي کمك مي

 هاي مشتريان نيز جلوگيري خواهد کرد.بلكه از بروز نارضايتي

هاي بلندمدت قرار دارند. اين کسب و اي پايبند هستند، همواره در مسير رشد و موفقيتدر نهايت، کسب و کارهايي که به اخلاق حرفه 

ها توانند به عنوان الگوهايي براي ساير سازماننفعان را دارند و ميکارها توانايي ايجاد روابط پايدار و سالم با مشتريان، کارکنان و ديگر ذي

دهد که نه تنها در بازار رقابتي موفق باشند، بلكه در صنعت خود شناخته شوند. رعايت اصول اخلاقي به کسب و کارها اين امكان را مي

 .تاثيرات مثبتي بر جامعه و اقتصاد نيز داشته باشند

 مثال کاربردی: 

Apple  هاي مختلفي براي محافظت از حريم خصوصي هاي کاربران خود بسيار حساس است. اين شرکت از روشدر زمينه حفاظت از داده

 دهندگان. ها و عدم فروش اطلاعات شخصي کاربران به تبليغکند، مانند رمزگذاري دادهمشتريان استفاده مي

 مهارت مورد نياز: 

هاي مشتريان و رعايت قوانين آگاهي از اصول اخلاقي و قانوني در تجارت الكترونيك، از جمله احترام به حريم خصوصي، حفاظت از داده 

 مربوط به تبليغات و فروش آنلاين، براي هر کسب و کار آنلاين ضروري است. 

 گيری:  نتيجه 

ها نيازمند درک عميق و برداري صحيح از اين فرصتشماري براي کسب و کارها فراهم کرده است، اما بهرههاي بيدنياي ديجيتال فرصت

هاي کاربردي، تصويري هاي مختلف است. در اين جزوه، سعي شد تا از طريق توضيحات و مثالها و مهارتکاربردي از ابزارها، استراتژي

آورد  هاي مختلفي که اينترنت براي کسب و کارها به همراه ميروشن از نحوه استفاده مؤثر از اينترنت در کسب و کارها ارائه شود. از هدف

 .تر عمل کنيداي، همه و همه به نوعي به شما کمك خواهند کرد تا در فضاي آنلاين موفقهاي الكترونيكي و اخلاق حرفهتا استراتژي

خواهند در دنياي رقابتي ديجيتال باقي بمانند و رشد کنند، بايد علاوه بر توجه به در نهايت، بايد اشاره کرد که کسب و کارهايي که مي

پذيري نيز اهميت دهند. رعايت حقوق مشتريان، شفافيت در فرآيندها و تكنولوژي و ابزارهاي ديجيتال، به اصول اخلاقي و مسئوليت 

 تواند نه تنها به حفظ مشتريان فعلي کمك کند، بلكه موجب جذب مشتريان جديد نيز خواهد شد.استفاده بهينه از منابع آنلاين مي

ها، افزايش فروش، تواند باعث کاهش هزينههاي روزمره ميها در استراتژيکارگيري آنها و بهبراي کسب و کارها، آگاهي از اين مهارت

هاي بلندي در توان گامبهبود ارتباطات و در نهايت موفقيت پايدار در فضاي آنلاين گردد. با اين درک و استفاده صحيح از اينترنت، مي

 .دنياي ديجيتال برداشت و به اهداف تجاري خود دست يافت
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 فصل سوم: 

 مديريت رابطه سودمند با مشتری                    

 

 مقدمه 

با مشتري رابطه سودمند  از استراتژيبه مجموعه (CRM) مديريت  ابزارهايي اطلاق ميها، روشاي  به شود که هدف آنها و  ها کمك 

طور مداوم تلاش کنند تا ها بايد بهها در ايجاد، توسعه و حفظ روابط پايداري با مشتريان است. در دنياي رقابتي امروز، شرکتشرکت

دهند که  وکارها اين امكان را ميها به کسبها ايجاد کنند. اين استراتژيهاي خاصي براي آنرضايت مشتريان خود را جلب کرده و ارزش

ارتباطي    ها پاسخ دهند. هدف اصلي مديريت رابطه با مشتري، برقرارينيازهاي مشتريان را شناسايي کرده و به بهترين شكل ممكن به آن

 .مدت براي هر دو طرف منجر شودشرکت سودمند باشد و در نهايت به ايجاد ارزش طولاني  است که هم براي مشتري و هم براي

در اين بخش، مباحث مهمي که به طراحي استراتژي بازاريابي يكپارچه، آميخته بازاريابي، ايجاد وفاداري مشتري، و رشد سهم مشتري  

ها ها به شرکتروند و درک صحيح آنشود، بررسي خواهد شد. اين مفاهيم از اصول اساسي در مديريت بازاريابي به شمار ميمربوط مي

آموزان با يادگيري اين مباحث قادر خواهند بود تا تر عمل کنند. دانشهاي استراتژيك خود موفقگيريکند تا در فرآيند تصميمکمك مي

هاي موفق در بازاريابي و ايجاد روابط هاي لازم براي طراحي استراتژيرا فراگرفته و مهارت  CRM اي و کاربردي در زمينهمفاهيم پايه

 .پايدار با مشتريان را کسب کنند

اي بر اهميت وفاداري مشتريان و چگونگي حفظ ارتباطات مؤثر با در اين بخش، علاوه بر معرفي اصول و ابزارهاي بازاريابي، تمرکز ويژه

هاي جذب مشتري شوند. از آنجايي که هزينهها دارد. اين موارد به عنوان ارکان اصلي براي موفقيت در بازارهاي رقابتي شناخته ميآن

وکاري بسيار حائز اهميت است. جديد معمولاً بيشتر از حفظ مشتريان فعلي است، ايجاد و نگهداري روابط سالم با مشتريان براي هر کسب

ها  تواند به شرکتهاي مربوط به هر يك از اجزاي آميخته بازاريابي ميهاي نوين بازاريابي و استراتژيدر اين مسير، آشنايي با تكنيك

 .ابتي دست يابند و رشد پايداري را تجربه کنندکمك کند تا به مزيت رق

  (Product, Price, Place, Promotion) آميخته بازاريابي

بازاريابي استراتژي (Product, Price, Place, Promotion) آميخته  در  بنيادين  و  کليدي  مفاهيم  از  به يكي  که  است  بازاريابي  هاي 

ها را جلب نمايند. در واقع، اين چهار طور مؤثر و هدفمند با مشتريان خود ارتباط برقرار کنند و رضايت آنکند تا بهوکارها کمك ميکسب

 .ها خلق کنندزمان و هماهنگ عمل کنند تا بتوانند تجربه مشتري را بهبود بخشيده و ارزش بيشتري براي آنطور همعنصر بايد به

طراحي و توسعه محصولاتي که نيازهاي مشتريان را برآورده کنند. موفقيت محصول به کيفيت، نوآوري،  :(Product) محصول •

 .بندي و خدمات پس از فروش بستگي داردها، بستهويژگي

گذاري بايد با وکار سودآور باشد. اين قيمتتعيين قيمت مناسب که هم براي مشتريان جذاب و هم براي کسب :(Price) قیمت •

 .ها، رقبا و شرايط بازار انجام شودتوجه به هزينه

هاي آنلاين ها، پلتفرمهاي توزيع مختلف مانند فروشگاهفرآيند رساندن محصول به دست مشتريان از طريق کانال :(Place) محل •

 .وکار نقش مهمي دارد و خدمات پس از فروش. انتخاب روش توزيع مؤثر در موفقيت کسب
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ها. هدف هاي ايميلي و تخفيفهاي تبليغاتي و ترفيعي براي جذب مشتريان، مانند تبليغات، کمپينفعاليت :(Promotion) ترفیع •

 .رساني و ترغيب مشتريان به خريد استترفيع اطلاع

 در نهايت، آميخته بازاريابي يك فرآيند ديناميك است که نياز به ارزيابي و تنظيم مداوم دارد. شرايط بازار، تغييرات نيازهاي مشتري، و 

ها سازي اين عناصر تأثير بگذارند. بنابراين، براي موفقيت بلندمدت، شرکتتوانند بر نحوه طراحي و پيادههاي جديد همگي ميتكنولوژي 

وتحليل و طراحي آموزان بايد توانايي تجزيهسازي مستمر اين چهار عنصر را داشته باشند. در اين راستا، دانشبايد توانايي تطبيق و بهينه

 .طور مؤثر و مبتني بر اصول علمي و عملي کسب کنندهاي آميخته بازاريابي را براي جذب و نگهداري مشتريان بهاستراتژي

 رويكرد بازاريابي  

دنبال دستيابي  نحوي خاص و با توجه به نيازها و تغييرات بازار، بهدر دنياي امروز، رويكردهاي مختلف بازاريابي وجود دارند که هرکدام به

هاي جذب، نگهداري و رضايت مشتريان دارند. وکارها هستند. اين رويكردها به طور مستقيم تأثير زيادي بر شيوهبه اهداف مختلف کسب

 رویکرد بازاریابی سنتی :هاي خاص خود را دارندها و استراتژيدر اين راستا، دو رويكرد برجسته در بازاريابي وجود دارد که هرکدام ويژگي

ها و ارتباطات با مشتريان هاي مختلفي مانند ابزارها، روشتنها از لحاظ اهداف، بلكه از جنبهاين دو رويكرد نه .رویکرد بازاریابی اجتماعیو  

 .هايي دارندز تفاوتني

 رویکرد بازاریابی سنتی  (1

هاي جمعي مانند تلويزيون و راديو تأکيد دارد. تمرکز آن بر جذب مشتريان جديد و افزايش اين رويكرد بر فروش محصولات از طريق رسانه 

 .طرفه بوده و هدف اصلي ايجاد آگاهي از محصول استفروش سريع است. ارتباطات در اين روش يك

 

 : بازاريابي سنتي 1- 3شكل  

 رویکرد بازاریابی اجتماعی  (2

هاي اجتماعي براي برقراري ارتباط دوطرفه با مشتريان تبديل شده است.  با گسترش فضاي ديجيتال، اين رويكرد به استفاده از شبكه

 .هاي تعاملي استسازي براي مشتريان از طريق محتواي مفيد و تجربههدف اين رويكرد ايجاد روابط بلندمدت و ارزش
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 اجتماعي : بازاريابي 2- 3شكل  

 ها و مزایای رویکردهای بازاریابی سنتی و اجتماعیتفاوت

هاي طور عمده از رسانهطرفه است و برند بهتفاوت اصلي بين اين دو رويكرد در نحوه تعامل با مشتريان است. در بازاريابي سنتي، ارتباط يك

کند. اما در بازاريابي اجتماعي، ارتباط دوطرفه و تعامل با مشتري در اولويت قرار دارد. هاي تبليغاتي استفاده ميجمعي براي ارسال پيام

شود و هدف اصلي آن ايجاد يك ها معمولاً بيشتر بر اساس نيازها و مشكلات مشتريان طراحي ميهمچنين در بازاريابي اجتماعي، پيام

 .ارتباط مستمر و وفاداري بلندمدت است

 

 بازاريابي سنتي و اجتماعي   : تفاوت3- 3شكل  

 :مزایای رویکرد بازاریابی اجتماعی شامل

طور مداوم با مخاطبان خود در ارتباط باشند و در نتيجه به سرعت بازخوردها  توانند بهبرندها مي پذیری بیشتر در تبلیغات:انعطاف •

 .هاي خود را بهبود بخشندرا دريافت و استراتژي

ها و رفتارهاي آنلاين مشتريان را فراهم منديگذاري دقيق بر اساس علاقههاي ديجيتال امكان هدفپلتفرم تر:گذاری دقیقهدف •

 .کنندمي

تر طور قابل توجهي پايينهاي اجتماعي بههاي تبليغاتي در شبكههاي سنتي تبليغات، هزينهنسبت به روش صرفه بودن:مقرون به •

 .است

 .تواند اعتماد و وفاداري مشتريان را جلب کندتعامل مداوم و توليد محتواي مفيد مي ایجاد اعتماد و وفاداری: •
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عنوان يك ابزار وکارها مؤثر است، رويكرد بازاريابي اجتماعي بهدر نهايت، در حالي که رويكردهاي سنتي همچنان براي بسياري از کسب

وکارها بايد بسته به نوع محصول، بازار هدف، و طور قابل توجهي بر تعاملات برند و مشتري تاثير بگذارد. کسبتواند بهمدرن و کارآمد مي

 .اهداف استراتژيك خود از ترکيب اين دو رويكرد استفاده کنند تا به بهترين نتيجه برسند

 ايجاد وفاداری مشتری برای انواع محصولات و خدمات

تنها موجب تكرار خريد وکارها در دنياي رقابتي امروز است. وفاداري مشتري نهايجاد وفاداري مشتري يكي از ارکان اساسي موفقيت کسب

وکارهايي که به دنبال رشد ويژه براي کسبشوند. اين امر بهکنندگان پرشور برند نيز تبديل ميشود، بلكه مشتريان وفادار به تبليغمي

وکارها بايد پايدار و ايجاد روابط بلندمدت با مشتريان خود هستند، از اهميت بالايي برخوردار است. براي رسيدن به اين هدف، کسب

ها شامل خدمات عالي، پشتيباني مستمر، تر و مستمر با مشتريان شود. اين روشهايي را در پيش گيرند که باعث ايجاد ارتباط عميقروش

 .ه استشدسازيو ارتباطات شخصي

 

 : وفاداري مشتري 4- 3شكل  

دهد تا خريدهاي خود ها انگيزه ميها و جوايز براي مشتريان وفادار، که به آنارائه پيشنهادات ويژه، تخفيف های وفاداری:برنامه (1

 .را ادامه دهند

ارائه پشتيباني و خدمات پس از فروش سريع و مؤثر، که باعث افزايش اعتماد و رضايت مشتريان  خدمات پس از فروش مؤثر:  (2

 .شودمي

ها و پيشنهادات اختصاصي بر اساس نيازها و رفتارهاي مشتريان، که حس ارزشمندي و ارسال پيام :شدهسازیارتباطات شخصی (3

 .کندتر را تقويت ميارتباط عميق

اي مثبت از تعاملات مشتري با برند، از خريد تا خدمات پس از فروش، که موجب افزايش ايجاد تجربه نظیر:تجربه مشتری بی (4

 .شودوفاداري مي

 .هاي خود پايبند استدهد برند به وعدهارائه محصولات و خدمات با کيفيت ثابت که به مشتريان اطمينان مي حفظ کیفیت مداوم:  (5

 .کنندوکار کمك ميشوند که در نهايت به رشد پايدار کسبها باعث جذب و حفظ مشتريان وفادار مياين روش (6

 های ارتباط با مشتری ایجاد رابطه درست با گروه

هاي هاي مختلف سازمان ضروري است. هر بخش بايد نيازها و خواستهبراي ايجاد رابطه مثبت با مشتريان، همكاري هماهنگ ميان گروه

هاي هماهنگي بين هاي ارتباطي با مشتريان و روشمشتريان را درک کرده و اقدامات مؤثري انجام دهد. اين شامل آموزش مديريت تيم

هاي فروش، پشتيباني، بازاريابي و خدمات پس از فروش بايد با يكديگر همكاري نزديك داشته باشند. استفاده از شود. تيمها ميگروه
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طور مرکزي ذخيره کند. اين تواند هماهنگي را تسهيل کند و اطلاعات مشتريان را بهمي (CRM) هاي مديريت ارتباط با مشتري سيستم

کند تا هر بخش خدمات بهتري ارائه دهد. در نهايت، توجه به نيازهاي مشتريان و حل سريع مشكلات آنان موجب جلب  اطلاعات کمك مي

  .اعتماد و وفاداري مشتريان خواهد شد

 ارائه رشد سهم مشتری 

براي ايجاد رشد سهم مشتري، يك استراتژي مؤثر بايد شامل چندين عامل کليدي باشد که همگي در نهايت به افزايش وفاداري مشتريان 

است.    ارائه محصولات و خدمات جدیدهاي مهم براي افزايش سهم مشتري،  شوند. يكي از راهها به خريدهاي مكرر منجر ميو جذب آن 

دهد که نيازهاي جديد يا تكميلي مشتريان را برآورده کنند و مشتريان را ترغيب به خريد بيشتر وکارها اين امكان را مياين اقدام به کسب

 .بيني نيازهاي آينده آنان توجه کنندوکارها بايد هميشه به تحليل رفتار مشتريان و پيشکنند. براي اين منظور، کسب

هاي تعامل مشتري با برند، از لحظه اول تماس تا نيز بخش مهمي از اين استراتژي است. اين شامل بهبود تمام جنبه ارتقاء تجربه مشتری 

سايت، بهبود فرآيند خريد، تسهيل ارتباطات و  سازي وبتواند از طريق بهينه شود. بهبود تجربه مشتري ميپس از خريد محصول، مي

ها و شكايات مشتريان انجام شود. هرچه تجربه مشتري بهتر باشد، احتمال تكرار خريد و تبديل مشتري پاسخگويي سريع به درخواست

 .به يك مشتري وفادار بيشتر است

ها، ها، پيامكيكي ديگر از اجزاي مهم اين استراتژي است. ارتباطات مداوم با مشتريان از طريق ايميل  مدتبرقراری ارتباطات طولانی

تنها شود. ايجاد يك ارتباط مستمر، نههاي وفاداري، موجب تقويت رابطه با مشتريان و ايجاد اعتماد بيشتر ميهاي اجتماعي و برنامهشبكه

 .کندشود، بلكه مشتريان جديد را نيز جذب ميباعث حفظ مشتريان فعلي مي

از   مشتریدادهاستفاده  پيش  های  و  رفتاري  الگوهاي  شناسايي  کسببراي  به  آينده،  نيازهاي  ميبيني  را  امكان  اين  که وکارها  دهد 

هاي ارتباطي با مشتريان را ها و راهکند تا بهترين زمانها به برندها کمك ميتر کنند. تحليل دادهتر و شخصيپيشنهادات خود را دقيق 

 .هاي مناسب ارائه دهندها را در زمانشناسايي کرده و پيشنهادات ويژه يا تخفيف

شود. تنها از طريق جذب مشتريان جديد، بلكه از طريق حفظ و گسترش رابطه با مشتريان فعلي محقق ميدر نهايت، رشد سهم مشتري نه

 .وکارها را در ايجاد روابط مستمر و رشد پايدار در بازار ياري کنندتوانند کسبهاي مناسب مياستراتژي

 گيرینتيجه

کند. اين فرآيند وکار است که به جذب و حفظ مشتريان کمك ميمديريت رابطه سودمند با مشتري يكي از ارکان اصلي موفقيت هر کسب

نه تنها در جذب مشتريان جديد اهميت دارد، بلكه براي تقويت و توسعه روابط بلندمدت با مشتريان فعلي نيز ضروري است. با استفاده از 

هايي متناسب توانند ارزشوکارها ميهاي بازاريابي يكپارچه که به شناسايي و تحليل دقيق نيازهاي مشتريان توجه دارند، کسباستراتژي

درستي  ها را جذب و نگه دارند. ارائه محصولاتي که نيازهاي مشتريان را بهطور مؤثر آنبا انتظارات مشتريان ارائه دهند و به اين ترتيب به

شود تا مشتريان احساس وفاداري بيشتري داشته مراه تجربه خريد مثبت و خدمات پس از فروش مناسب، باعث ميبرآورده کنند، به ه

شده هاي بازاريابي شخصيها در طراحي استراتژيهاي مشتري و استفاده از آنباشند و به برند اعتماد کنند. از سوي ديگر، تحليل داده

طور مداوم به بهبود تجربه مشتري بپردازند. بنابراين، مديريت مؤثر روابط با مشتريان و ارائه وکارها کمك کند تا بهتواند به کسبمي

هاي بلندمدت  طور پايدار رشد کنند و به موفقيتدهد که در بازار رقابتي بهوکارها اين امكان را ميهاي منحصر به فرد، به کسبارزش 

 .دست يابند
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 فصل چهارم: 

 ريزی بازاريابيبرنامه                      

 

 

 

 مقدمه 

در دنياي امروز، با پيشرفت فناوري و گسترش استفاده از اينترنت، بازاريابي الكترونيكي به يكي از ابزارهاي اصلي کسب و کارها تبديل 

کند تا از طريق فضاي ديجيتال به اهداف هايي است که به کسب و کارها کمك ميشده است. اين نوع بازاريابي شامل فرآيندها و استراتژي

ريزي دقيق و مؤثر در بازاريابي الكترونيكي کنندگان، برنامهخود دست يابند. با توجه به افزايش رقابت و تغييرات سريع در رفتار مصرف

گيري بازار، و اهميت هاي مختلف هدفريزي بازاريابي الكترونيكي، روشاهميت فراواني دارد. در اين مقاله، به بررسي فرآيندهاي برنامه

 .رهاي ديجيتال در جلب مشتريان و ايجاد تمايز در بازار پرداخته خواهد شداستفاده از ابزا

 مفهوم برنامه ريزی بازاريابي الكترونيكي

هاي بازاريابي ديجيتال براي دستيابي به اهداف تجاري تعيين ها و شيوهريزي بازاريابي الكترونيكي فرآيندي است که در آن راهبردبرنامه

هاي بازاريابي، توليد محتوا، اجراي پويش ها و ارزيابي عملكرد شوند. اين فرآيند شامل تعيين هدف، شناسايي مخاطبان، انتخاب کانالمي

ريزي بازاريابي الكترونيكي، افزايش آگاهي از خدمات محصول، جذب مشتريان جديد، افزايش فروش و ارتقاي رضايت است. هدف از برنامه

 مشتري است. 

 

 ريزي بازاريابي الكترونيكي: برنامه1- 4شكل  
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 ريزی بازاريابي الكترونيكيمراحل برنامه

 تعیین اهداف:  (1

 مدت و بلندمدت: مثلاً افزايش تعداد بازديدکنندگان تارنما، افزايش نرخ تبديل، يا افزايش فروش. اهداف کوتاه •

 در تعداد بازديدکنندگان تارنما در طي يك سال.   ٪2۰اهداف کمي: مثلاً افزايش   •

 شناسایی مخاطبان: (2

 تحقيق بازار: شناسايي نيازها، علايق و رفتار مخاطبان هدف.  •

 هاي مشتري براي درک بهتر از مخاطبان. ايجاد شخصيت مشتري: تعريف شخصيت •

 های بازاریابی: انتخاب کانال (3

 بازاريابي محتوا: توليد محتواي ارزشمند براي جذب مخاطبان. •

 ها. هاي تبليغاتي و خبرنامهبازاريابي رايانامه: ارسال رايانامه •

 هايي مانند ايتا، بله و آيگپ.هاي اجتماعي: استفاده از سكوبازاريابي در شبكه •

 بهبود رتبه تارنما در موتورهاي جستجو.  :سازي موتورهاي جستجو بهينه  •

 تولید محتوا:  (4

 محتواي کيفي: توليد محتوايي که ارزش افزوده داشته باشد و مخاطبان را جذب کند. •

 محتواي مرتبط: توليد محتوايي که با نيازها و علايق مخاطبان همخواني داشته باشد.  •

 اجرای همایش ها:  (5

 بندي براي اجراي همايش ها. ريزي زماني: تعيين زمانبرنامه •

 اختصاص بودجه: تخصيص بودجه مناسب براي هر شبكه بازاريابي. •

 :ارزیابی عملکرد (6

عملكرد: شاخص • کليدي  شاخص هاي  بازگشت  تعيين  نرخ  و  تبديل،  نرخ  تارنما،  بازديدکنندگان  تعداد  مانند  هايي 

 گذاري. سرمايه

 ها: استفاده از ابزارهاي تحليلي براي بررسي عملكرد همايش ها. تحليل داده •

 هاي بازاريابي. ها براي بهبود راهبردبهبود مداوم: استفاده از نتايج تحليل داده •

 :ریزی بازاریابی الکترونیکیمزایای برنامه (7

 دسترسي گسترده: امكان ارتباط با مخاطبان در سطح جهاني.  •

 هاي سنتي.ها نسبت به روشاثربخشي: کاهش هزينههزينه •

 ها. گيري: امكان تحليل دقيق عملكرد همايشقابليت اندازه •

 تعامل بهتر: امكان ارتباط مستقيم و تعامل با مشتريان.  •

 ریزی بازاریابی الکترونیکی:های برنامهچالش (8

  .رقابت شديد: افزايش رقابت در فضاي ديجيتال •

  .کنندگانتغييرات سريع: نياز به تطبيق سريع با تغييرات فناوري و رفتار مصرف •

 ها و رعايت قوانين حريم خصوصي.  مسائل امنيتي و حريم خصوصي: اهميت حفظ امنيت داده •
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هاي مناسب و ابزارهاي ريزي بازاريابي الكترونيكي يك فرآيند پويا است که نياز به بررسي و بهبود مداوم دارد. با استفاده از روشبرنامه

 توان اهداف بازاريابي را به دست آورد و رشد تجاري را تسريع کرد. مختلف، مي

 بازاريابي الكترونيكي مشتری مدار 

هاي الكترونيكي براي شناسايي، تحليل و جذب مشتريان بازاريابي الكترونيكي مشتري مدار يك فرايند است که در آن از ابزارها و راهكار

مي مياستفاده  فرايند  اين  سكوشود.  از  استفاده  شامل  شبكهتواند  آنلاين،  روشهاي  ساير  و  ديجيتال  تبليغات  اجتماعي،  هاي هاي 

الكترونيكي باشد. هدف از بازاريابي الكترونيكي مشتري مدار، کسب اطلاعات دقيق در مورد نيازها و رفتارهاي مشتريان و استفاده از اين 

 اطلاعات براي ارائه محصولات و خدمات مناسب است. 

 

 مشتري مداري :  2- 4شكل  

 :هاي رايج در بازار يابي الكترونيكي مشتري مدار عبارتند ازبرخي از روش

 سازي براي افزايش رتبه تارنما در موتورهاي جستجو. هاي بهينهسازي موتورهاي جستجو: استفاده از کلمات کليدي و روشبهينه  •

  .بازاريابي در موتورهاي جستجو: استفاده از تبليغات پرداختي در موتورهاي جستجو براي جذب مشتريان •

 ها به مشتريان فعال. هاي تبليغاتي و خبرنامهايميل بازاريابي: ارسال ايميل •

 محتواي بازاريابي: ايجاد و انتشار محتواي ارزشمند و مفيد براي جذب و نگهداري مشتريان.  •

 هايي مانند بله، ايتا، آيگپ و. . . براي تعامل با مشتريان و افزايش آگاهي از خدمات محصول. هاي اجتماعي: استفاده از سكوشبكه •

 ها براي جذب مشتريان. ها، برنامهتبليغات ديجيتال: استفاده از تبليغات در تارنما •

 هاي بازاريابي. هاي مشتريان و بهبود روشآوري و تحليل دادهها: استفاده از ابزارهاي تحليلي براي جمعتحليل داده •

ها دارد تا با تغييرات بازار و رفتار روزرساني روشبازاريابي الكترونيكي مشتري مدار يك فرايند پيوسته است که نياز به بررسي مداوم و به

 مشتريان همگام باشد. 

 تقسيم و بخش بندی بازار 

کند تا بازار هدف خود را بهتر شناسايي کرده ها کمك ميبندي بازار از جمله مفاهيم کليدي در بازاريابي است که به شرکتقسيم و بخش

 :دهمبندي بازار را شرح ميهاي مناسب براي جذب مشتريان اتخاذ کنند. در ادامه، تعريف و مفاهيم اصلي تقسيم و بخشو روش
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شود هاي کوچكتر و مشخصي تقسيم مي: تقسيم بازار فرايندي است که در آن بازار کلي به گروه(Market Segmentation) تقسيم بازار

نامند. هدف از تقسيم بازار، هاي بازار ميها را بخشهاي مشابهي هستند. اين گروهها داراي نيازها، رفتارها و ويژگيکه هر يك از اين گروه

  .هاي بازاريابي هدفمند و کارآمدتر استايجاد روش

 هاي تقسيم بازار عبارتند از:روش

 :(Geographic Segmentation) جغرافيايي (1

 اي( اي )محلي، استاني، منطقهمنطقه •

 شهري و روستايي  •

 کشوري •

 :(Demographic Segmentation) جمعيت شناسي (2

 سن •

 جنسيت  •

 وضعيت تأهل •

 درآمد •

 تحصيلات •

 شغل •

 :(Psychographic Segmentation) روانشناختي (3

 شخصيت •

 سبك زندگي  •

 ها و باورها ارزش  •

 :(Behavioral Segmentation) رفتاري (4

 ميزان استفاده از محصول  •

 وفاداري  •

 آمادگي براي خريد  •

 مزاياي مورد نظر  •

هاي بازار گيرد کدام يك از بخشبندي بازار فرايندي است که در آن شرکت تصميم ميبخش  :(Market Targeting) بندی بازاربخش

هاي مناسب براي جذب مشتريان در هر شده را هدف قرار دهد. اين فرايند شامل ارزيابي جذابيت هر بخش بازار و تعيين روشتقسيم

  .بخش است

 :بندي بازار عبارتند ازهاي بخشروش

 : هدف گرفتن تمام بازار با يك روش يكنواخت(Undifferentiated Marketing)بازاريابي غيرتبعيض (1

 هاي مختلف : هدف گرفتن چندين بخش بازار با روش(Differentiated Marketing) بازاريابي تبعيضي (2

 : هدف گرفتن يك بخش خاص بازار با روش ويژه (Concentrated Marketing) بازاريابي متمرکز (3

 هاي بسيار هدفمندهاي بسيار کوچك و مشخص بازار با روش: هدف گرفتن بخش(Micromarketing) بازاريابي کاملاً متمرکز (4
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 :بندی بازار عبارتند ازمزایای تقسیم و بخش

 افزايش کارايي بازاريابي: استفاده از منابع به صورت هدفمند و کارآمدتر  (1

 بهبود رضايت مشتري: ارائه محصولات و خدماتي که بهتر با نيازهاي مشتريان تطابق دارند (2

 هاي هدفمندافزايش سهم بازار: جذب مشتريان بيشتر در بخش (3

 هاي بازاري کاهش يابد کند تا ريسكکاهش ريسك: تنوع بخشي از بازار کمك مي (4

براي شرکتتقسيم و بخش ابزاري قدرتمند  بازار  به آنبندي  بهتر شناسايي کرده و ها کمك ميها است که  را  بازار هدف خود  تا  کند 

 هاي مناسب براي جذب مشتريان اتخاذ کنند. روش

 هدف گيری بازار 

کند تا بهترين بازارهاي هدف را براي تمرکز تجاري ها کمك مييكي از مراحل کليدي در روش بازاريابي است که به شرکت گيري بازارهدف

تواند به آنها خدمات يا محصولات خود را ارائه دهد. هايي از بازار است که شرکت ميخود شناسايي کنند. اين فرايند شامل انتخاب بخش

 هاي بازاريابي خود را بهينه کنند.کند تا منابع خود را به صورت کارآمد تخصيص دهند و روشها کمك ميگيري بازار به شرکتهدف

 گیری بازار مراحل هدف

شود که هر تر تقسيم ميهاي کوچكتر و همگن: در اين مرحله، بازار کلي به گروهMarket Segmentation) بندي بازارتقسيم .1

 هاي مشابهي هستند.ها داراي نيازها، رفتارها و ويژگييك از اين گروه

شده بازار از نظر جذابيت و پتانسيل ارزيابي  هاي تقسيم: در اين مرحله، هر يك از بخش(Market Evaluation) ارزيابي بازار .2

 شوند.شوند. معيارهايي مانند اندازه بازار، رشد بازار، رقابت، سودآوري و سازگاري با اهداف شرکت در نظر گرفته ميمي

بازار هدف .3 ارزيابي(Target Market Selection) انتخاب  اساس  بر  انجام:  بخشهاي  ميشده،  انتخاب  بازار  از  که  هايي  شوند 

هاي شوند و شرکت روشها به عنوان بازارهاي هدف تعيين مي. اين بخشبيشترين ظرفيت را براي دستيابي به اهداف شرکت دارند

 کند.بازاريابي خود را بر اساس آنها تنظيم مي

 :گيري بازار عبارتند ازاهميت هدف

کند تا منابع خود را به صورت کارآمد تخصيص دهند و از هدر رفت منابع ها کمك ميگيري بازار به شرکت کارآمدي منابع: هدف .1

 جلوگيري کنند.

 توانند درآمد خود را افزايش دهند. ها ميافزايش سودآوري: با تمرکز بر بازارهايي که بيشترين ظرفيت سودآوري را دارند، شرکت .2

دهد تا نيازهاي مشتريان خود را بهتر درک کرده و به آنها پاسخ ها اجازه ميگيري بازار به شرکتبهبود رضايت مشتري: هدف .3

 شود.دهند، که منجر به افزايش رضايت مشتري مي

هاي رقابتي خود را بهينه  توانند رقباي خود را بهتر شناسايي کرده و روشها ميپذيري: با تمرکز بر بازارهاي هدف، شرکترقابت .4

 کنند.

 های کاربردی نمونه

 هاي فناوري: ممكن است بازارهاي هدف خود را بر اساس نيازهاي فناوري مشتريان و روندهاي نوآوري تعيين کنند.شرکت •

 هاي مصرفي: ممكن است بازارهاي هدف خود را بر اساس جغرافيا، سن، جنسيت و سبك زندگي مشتريان تعيين کنند.شرکت •

 شده تعيين کنند.هاي خدماتي: ممكن است بازارهاي هدف خود را بر اساس نيازهاي خاص مشتريان و کيفيت خدمات ارائهشرکت •
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روزرساني شود تا با تغييرات بازار و نيازهاي مشتريان هماهنگ گيري بازار يك فرايند پويا است که بايد به صورت مداوم بررسي و بههدف

 باشد.  

 متمايز سازی بازار 

متمايزسازي بازار يك استراتژي بازاريابي است که هدف آن تمايز يك محصول يا خدمات از رقبا و جلب توجه مشتريان به آن است. اين 

 :کنيمهاي متمايزسازي بازار را بررسي ميها انجام شود. در زير برخي از راهها و تكنيكتواند از طريق متعددي از روشاستراتژي مي

 کيفيت محصول:  (1

 کيفيت بالا: ارائه محصولاتي با کيفيت بالاتر از رقبا.  •

 تر و کمتر نياز به تعمير و نگهداري دارند. قابليت اطمينان: محصولاتي که داراي عمر طولاني •

 قيمت: (2

 تر از رقبا. قيمت رقابتي: ارائه محصولات با قيمت پايين •

 هاي اضافي در همان قيمت.ارزش افزوده: ارائه خدمات يا ويژگي •

 نوآوري:  (3

 هاي نوين در محصولات.فناوري جديد: استفاده از فناوري •

 طراحي خلاقانه: طراحي محصولاتي که جذابيت بيشتري داشته باشند. •

 خدمات مشتري:  (4

 پشتيباني بعد از فروش: ارائه خدمات پشتيباني قوي و مؤثر.  •

 هاي منعطف براي بازگرداندن محصولات. سهولت در بازگرداندن محصول: سياست •

 مدل سازي:  (5

 شناخت مدل: ايجاد يك مدل قوي و قابل اعتماد.  •

 ي مدل.هاي جذاب و قابل بازنمايي دربارهسازي: ايجاد داستانداستان •

 تخصص:  (6

 تخصص در يك زمينه: تمرکز بر روي يك بازار هدف خاص يا يك نياز خاص.  •

 متخصصان فني: داشتن تيمي از متخصصان فني که بتوانند به مشتريان کمك کنند. •

 تجربه مشتري:  (7

 اي يكتا و جذاب براي مشتريان در هنگام خريد.تجربه خريد يكتا: ايجاد تجربه •

 ارتباط شخصي: ايجاد ارتباط شخصي و نزديك با مشتريان.  •

 محيط زيست و اجتماع:  (8

 رسانند.محصولات سبز: ارائه محصولاتي که به محيط زيست آسيب نمي •

 هاي اجتماعي و خيريه.مسئوليت اجتماعي: درگيري در فعاليت •

 بندي و نمايش: بسته (9

 هاي جذاب و کاربردي. بنديبندي جذاب: استفاده از بستهبسته •

 اي که توجه مشتريان را جلب کند.ها به گونهها يا تارنمانمايش خلاقانه: نمايش محصولات در فروشگاه •
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 :تبليغات و بازاريابي (1۰

 هاي تبليغاتي خلاقانه و جذاب.هاي خلاقانه: اجراي همايشهمايش •

 ها. هاي اجتماعي و ارتباط با مشتريان از طريق آنهاي اجتماعي: حضور فعال در رسانهاستفاده از رسانه •

کند تا در ميان رقباي خود برجسته شوند و بتوانند سهم بازار بيشتري را به دست آورند. انتخاب ها کمك ميمتمايزسازي بازار به شرکت

 هاي شرکت دارد. روش مناسب متمايزسازي بستگي به نوع بازار، مشتريان هدف و ظرفيت

 تثبيت موقعيت در بازار 

توانيد از روشهاي مختلفي استفاده کنيد. وکار است. براي دستيابي به اين هدف، ميتثبيت موقعيت در بازار يكي از اهداف اصلي هر کسب

 :دهيمدر ادامه، برخي از اين روشها را براي شما توضيح مي

 :شناخت بازار هدف (1

 تحقيق و تحليل بازار: شناخت نيازها، علايق و رفتار مشتريان هدف خود. •

 هاي کوچكتر بر اساس مشخصات مشترک. تقسيم بازار: تقسيم مشتريان به گروه •

 :ارائه محصولات يا خدمات با کيفيت (2

 افزايش کيفيت: اطمينان از ارائه محصولات يا خدماتي که از نظر کيفيت برتر باشند.  •

 نوآوري: ارائه محصولات يا خدمات جديد و منحصر به فرد.  •

 مدل سازي قوي:  (3

 هويت مدل: ايجاد يك هويت مدل قوي و متمايز.  •

 گويي براي اتصال عاطفي با مشتريان. گويي: استفاده از داستانداستان •

 :بازاريابي و تبليغات (4

 . (SEO) سازي موتورهاي جستجوهاي اجتماعي، تبليغات آنلاين و بهينهبازاريابي ديجيتال: استفاده از رسانه •

 بازاريابي محتوا: ايجاد محتواي ارزشمند و مفيد براي مشتريان. •

 :خدمات مشتري (5

 پشتيباني مشتري: ارائه خدمات پشتيباني با کيفيت براي حل مشكلات مشتريان.  •

 آوري و تحليل بازخورد مشتريان براي بهبود محصولات و خدمات.بازخورد مشتري: جمع •

 :هاسازي و همكاريشبكه (6

 هاي ديگر براي افزايش دسترسي به بازار.هاي ديگر: همكاري با شرکتهمكاري با شرکت •

 سازي با افراد تأثيرگذار. سازي: شرکت در رويدادهاي صنعتي و شبكهشبكه •

 :مديريت منابع انساني (7

 گذاري در آموزش و توسعه کارکنان.آموزش و توسعه: سرمايه •

 فرهنگ سازماني: ايجاد يك فرهنگ سازماني قوي و مثبت.  •

 گذاري:استراتژي قيمت (8

 هايي که در بازار رقابتي باشند. گذاري رقابتي: تنظيم قيمتقيمت (9
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 هاي بالاتر. ارزش افزوده: ارائه ارزش افزوده به مشتريان براي توجيه قيمت (1۰

 نوآوري و تكنولوژي: (11

 هاي جديد براي بهبود عملكرد و کارايي. فناوري جديد: استفاده از فناوري •

 خلاقيت: تشويق خلاقيت و نوآوري در سازمان.  •

 مديريت مالي: (12

  .ريزي و مديريت دقيق بودجهبندي: برنامهبودجه  •

  .هايي که بازدهي بالايي دارندگذاري هوشمندانه در پروژهگذاري: سرمايهسرمايه •

 پذيري خود را افزايش دهيد.  توانيد موقعيت خود را در بازار تثبيت کرده و رقابتها، ميبا استفاده از اين روش

 

 :گيرینتيجه

اي مؤثر و با هزينه کمتر، به دهد که به شيوهشماري که دارد، به کسب و کارها اين امكان را ميبازاريابي الكترونيكي با توجه به مزاياي بي

جذب مشتريان جديد و حفظ مشتريان قبلي بپردازند. مراحل مختلفي مانند تعيين اهداف، شناسايي مخاطبان، و ارزيابي عملكرد از جمله 

هاي موفقي در اين عرصه تدوين کنند. همچنين، کنند تا استراتژيهاي اين فرآيند هستند که به کسب و کارها کمك ميترين بخشکليدي

رو، مانند رقابت شديد و تغييرات سريع در فناوري، کسب و کارها بايد به صورت مستمر فرآيندهاي بازاريابي هاي پيشبا توجه به چالش

 .روزرساني کنند تا در دنياي ديجيتال همچنان رقابتي و مؤثر باقي بمانندخود را بازنگري و به
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 فصل پنجم:

 بكارگيری فرآيند تشخيص و انتخاب فرصت                 

 

 

 مقدمه 

برداري از شوند. شناسايي و بهرهوکار از ارکان اصلي رشد اقتصادي و نوآوري در جوامع امروزي محسوب ميکارآفريني و توسعه کسب

هاي مناسب است. در اين جزوه، وکارهاي موفق نيازمند دانش، مهارت و استراتژيها به کسبهاي خلاقانه و تبديل آنها، توليد ايدهفرصت

سازي پروفايل فردي از ها و مراحل آن، و همچنين نحوه آمادهها، تعريف کارآفريني، ويژگيبه بررسي فرآيند تشخيص و انتخاب فرصت

هاي مناسب براي توسعه هاي شناسايي فرصتها و روششود. علاوه بر اين، چگونگي توليد و ارزيابي ايدهديدگاه کارآفريني پرداخته مي

کند تا مسير موفقيت خود را با وکار کمك ميمندان به کسباهد گرفت. اين مطالب به کارآفرينان و علاقهکارآفريني مورد بررسي قرار خو

 .ريزي دقيق طي کنندآگاهي و برنامه

 به کار گيری فرآيند تشخيص و انتخاب فرصت 

وکار، شغلي، و حتي هاي مختلف از جمله کسبگيري است که در بسياري از زمينهها يك فرآيند مهم در تصميمتشخيص و انتخاب فرصت

 زندگي شخصي کاربرد دارد. اين فرآيند شامل مراحل زير است:

 ها: شناسايي فرصت (1

 ها. هاي رقبا، و نظرسنجيهاي بازار، تحليلآوري اطلاعات از منابع مختلف مانند گزارشتحقيق و بررسي: جمع •

 هاي جديد هستند.  دهنده فرصت آوري شده براي شناسايي الگوها و روندهايي که نشانهاي جمعها: بررسي دادهبررسي داده •

براي شناسايي فرصت • از تفكر خلاقانه  از نظر ديگران غيرقابل مشاهده  نوآوري و خلاقيت: استفاده  هايي که ممكن است 

 باشند.  

 ها:ارزيابي فرصت (2

 ها و تهديدها براي هر فرصت.  بررسي فرصت ها و تهديدها: ارزيابي نقاط قوت، ضعف، فرصت •

 بررسي سودآوري: ارزيابي پتانسيل سودآوري هر فرصت از نظر مالي.  •

 هاي مرتبط با هر فرصت.  بررسي خطر: شناسايي و ارزيابي خطر •

 ها: انتخاب فرصت (3

 ها بر اساس معيارهايي مانند سودآوري، خطر، و همخواني با اهداف روشك.  بندي: تعيين اولويت فرصتاولويت •

 هايي که بيشترين پتانسيل را براي موفقيت دارند. گيري: انتخاب فرصتتصميم •

 هاي انتخاب شده. سازي فرصتهاي عملياتي براي پيادهريزي: تدوين برنامهبرنامه •

 اجرا و نظارت: (4

 هاي انتخاب شده. برداري از فرصتهاي عملياتي براي بهرهسازي: اجراي برنامهپياده •

 هاي انتخاب شده.نظارت و ارزيابي: نظارت بر پيشرفت و ارزيابي موفقيت فرصت •

 اصلاح و بهبود: انجام اصلاحات لازم بر اساس نتايج ارزيابي و بهبود مداوم فرآيند.  •
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 برداري کنيد. هاي مناسب را شناسايي و انتخاب کنيد و از آنها به بهترين شكل ممكن بهرهکند تا فرصتاين فرآيند به شما کمك مي

 تعريف کارآفريني 

با شناسايي فرصت افراد  از  يا گروهي  فرد  در آن  که  فرآيندي است  ايدهکارآفريني  بازار،  کار ميهاي  به  را  نوآورانه  تا يك هاي  گيرند 

ريزي، مديريت منابع يا خدمات جديد ارائه دهند. کارآفريني شامل پذيرفتن خطر، برنامه  محصولاندازي کنند يا يك  وکار جديد راهکسب

 .هاي تجاري براي دستيابي به اهداف تجاري استو اجراي روش

 

 کارآفريني:  1- 5شكل  

 های کارآفرینی ویژگی 

گيرند تا مشكلات موجود را حل کنند يا نيازهاي جديد بازار را برآورده هاي جديد و نوآورانه را به کار ميکارآفرينان ايده  :نوآوري (1

 کنند.

 هاي مالي و تجاري را بپذيرند و براي دستيابي به اهداف خود تلاش کنند. کارآفرينان آماده هستند تا خطر  :پذيرفتن خطر (2

 هاي تجاري باشند.ريزي دقيق، مديريت منابع مالي و انساني، و اجراي روشکارآفرينان بايد قادر به برنامه  :ريزي و مديريتبرنامه (3

 کارآفرينان بايد قادر به سازگاري با تغييرات بازار و پاسخگويي به نيازهاي مشتريان باشند. پذيري:انعطاف (4

 کارآفرينان بايد توانايي رهبري تيم خود را داشته باشند و بتوانند افراد را به سمت اهداف مشترک هدايت کنند.   :رهبري (5

 مراحل کارآفرینی 

 اند.هاي بازار و شناسايي نيازهاي بازار که هنوز پاسخ داده نشدهشناسايي فرصت: يافتن فرصت (1

 هاي تجاري قابل اجرا. ها به طرحهاي نوآورانه و تبديل آنتوسعه ايده توسعه ايده: (2

 بندي. هاي مالي و زمانهاي بازاريابي، برنامهريزي تجاري: تهيه طرح تجاري شامل تحليل بازار، روشبرنامه (3

 وکار.اندازي کسبآوري سرمايه، انساني و ديگر منابع مورد نياز براي راهآوري منابع: جمعجمع (4

 وکار. اندازي کسباندازي: اجراي طرح تجاري و راهاجرا و راه (5

 وکار، افزايش فروش و توسعه محصولات و خدمات.رشد و توسعه: گسترش کسب (6
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 های کارآفرینی انگیزه

 استقلال: دستيابي به استقلال مالي و شغلي.  •

 نوآوري: ايجاد محصولات و خدمات جديد و نوآورانه.  •

 .هاي شخصيها و مهارترشد شخصي: توسعه توانايي •

 ه. ايجاد ارزش: ايجاد ارزش براي مشتريان و جامع •

تواند منجر به دستيابي برانگيز است که نياز به شجاعت، خلاقيت و مديريت دارد. با اين حال، کارآفريني ميکارآفريني يك فرآيند چالش

 هاي بزرگ و ايجاد تغييرات مثبت در جامعه شود. به موفقيت

 چگونگي آماده سازی پروفايل فردی از ديدگاه کارآفريني

ها در مسير موفقيت تجاري است. يك پروفايل کارآفريني قوي نه ترين گامسازي پروفايل فردي از ديدگاه کارآفريني يكي از مهمآماده

مي کمك  شما  به  حرفهتنها  و  جدي  کارآفرين  يك  عنوان  به  را  خود  تا  ميکند  کمك  شما  به  بلكه  کنيد،  معرفي  اعتماد اي  تا  کند 

سازي پروفايل کارآفريني شما آورده گذاران، مشتريان و شرکاي تجاري را جلب کنيد. در ادامه، چند مرحله کليدي براي آمادهسرمايه

 :شده است

 تعريف هدف و مأموريت (1

تواند شامل مشتريان هدف، محصولات يا خدمات  وکار شما چه هدفي دارد. اين هدف ميوکار: بيان کنيد که کسبهدف کسب •

 کند.وکار شما برآورده ميشده، و نيازهايي باشد که کسبارائه

وکار شما را توضيح دهد. اين بيانيه بايد کوتاه و جامع  ها و فلسفه کسبمأموريت شرکت: بيانيه مأموريت شما بايد ارزش •

 باشد.

 هاتجربه و مهارت (2

 وکار فعلي يا آينده شما است، بايد در پروفايل شما گنجانده شود. هاي کاري قبلي شما که مرتبط با کسبسوابق کاري: تجربه •

مانند مهارتهايي که در کارآفريني به شما کمك ميهاي کليدي: مهارتمهارت • هاي مديريتي، فروش، بازاريابي، و کنند، 

 توسعه محصول. 

 ها دستاوردها و موفقيت (3

 ايد. هاي موفق يا قابل توجهي که در گذشته انجام دادههاي قبلي: پروژهپروژه •

 ايد و مرتبط با کارآفريني شما است.جوايز و افتخارات: هرگونه جايزه يا افتخاري که دريافت کرده •

 وکار برنامه کسب (4

 هاي آينده باشد. ها و برنامهوکار شما که شامل اهداف، استراتژيخلاصه اجرايي: يك خلاصه کوتاه از برنامه کسب •

 ها.وکار شما، از جمله چگونگي درآمدزايي و ساختار هزينهوکار: توضيح دادن مدل کسبمدل کسب •

 اي شبكه حرفه (5

 وکار شما کمك کنند.توانند به کسبها ارتباط داريد و ميهايي که با آنارتباطات کليدي: افراد يا سازمان •

 کنند.شرکاي تجاري: شرکاي تجاري يا همكاراني که با شما همكاري مي •

 کار و سبد مالي نمونه (6

 هاي شما باشد.ها و تواناييدهنده مهارت هايي از کارهاي قبلي شما که نشانکارها: نمونهنمونه •

 ايد. ها، محصولات يا خدماتي باشد که ارائه دادهاي که شامل پروژهسبد مالي: يك سبد مالي حرفه •
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 حضور آنلاين  (7

  .وکاري که شامل اطلاعات پروفايل شما باشدسايت شخصي يا کسبسايت شخصي: يك وبوب •

کند تا با جامعه کارآفريني  هاي اجتماعي مانند ايتا، بله و روبيكا که به شما کمك ميهاي اجتماعي: حضور فعال در شبكهشبكه •

 ارتباط برقرار کنيد.

 ها اعتبار و تأييديه (8

 هاي مشتريان قبلي شما. نظرات مشتريان: نظرات و تجربه •

 اند.هايي که با شما کار کردههايي از افراد يا سازماننامهها و توصيهها: تأييديهتأييديه •

 اهداف آينده (9

 وکار.هاي آينده شما براي رشد و توسعه کسبهاي آينده: اهداف و برنامهبرنامه •

 وکار.روياهاي بلندمدت: روياها و اهداف بلندمدت شما براي کسب •

توانيد يك پروفايل کارآفريني قوي و جذاب ايجاد کنيد که نه تنها شما را به عنوان يك کارآفرين با در نظر گرفتن اين مراحل، شما مي

 گذاران، مشتريان و شرکاي تجاري را جلب کنيد. کند تا اعتماد سرمايهکند، بلكه به شما کمك مياي معرفي ميحرفه

 چگونگي توليد ايده ها و تشخيص ايده از ديدگاه کارآفريني

ها در مسير موفقيت تجاري است. در ادامه، چند روش ترين گامهاي با ارزش از ديدگاه کارآفريني يكي از مهمها و تشخيص ايدهتوليد ايده

 :هاي کارآفريني آورده شده استو مرحله کليدي براي توليد و تشخيص ايده

 شناسايي مشكلات و نيازها  (1

از طريق مشاهده شده در جامعه يا بازار هدف باشيد. اين ميمشاهده و تحقيق: به دنبال مشكلات و نيازهاي ناحل • تواند 

 مستقيم، مصاحبه با مشتريان پتانسيل، يا تحقيقات بازار انجام شود.

 تواند منبع عالي براي شناسايي مشكلات و نيازها باشد.هاي شخصي شما نيز ميتجربه شخصي: تجربه •

 مطالعه و تحقيق  (2

ها و تهديدهاي بازار را  کند تا فرصتتحقيق بازار: بررسي بازار هدف، رقبا، و روندهاي کلي صنعت. اين کار به شما کمك مي •

 بهتر درک کنيد.

 ها.مطالعه رقبا: بررسي رقباي خود و درک نقاط قوت و ضعف آن •

 توليد ايده هاي جديد  (3

 هاي جديد.برگزاري جلسات: برگزاري جلسات با تيم خود يا ديگر کارآفرينان براي توليد ايده •

 تواند بيان شود. اي ميفضاي آزاد: ايجاد يك محيط آزاد و بدون قضاوت که در آن هر ايده •

 ها ارزيابي ايده (4

 ها بر اساس معيارهايي مانند قابليت اجرا، توانايي بازار و سودآوري.ها: ارزيابي ايدهفيلتر کردن ايده •

 شود، مانند نياز بازار، رقابت، و قابليت اجرا. ها استفاده ميمعيارهاي ارزيابي: تعريف معيارهايي که براي ارزيابي ايده •

 آزمايش و اعتبارسنجي (5

 آوري بازخورد از مشتريان و استفاده از آن براي بهبود ايده. جمع  :بازخورد •

 ريزي و اجرا برنامه (6
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 هاي اجرايي باشد.ها، و برنامهوکار جامع که شامل اهداف، روشوکار: تهيه يك برنامه کسببرنامه کسب •

 وکار و پيگيري مراحل اجرايي. اجرا: اجراي برنامه کسب •

 سازي ارتباط و شبكه (7

 گذاران، و مشتريان.سازي: ايجاد ارتباط با ديگر کارآفرينان، سرمايهشبكه •

ها و جذب  سازي براي به اشتراک گذاشتن ايدهها، و رويدادهاي شبكهها، نمايشگاهشرکت در رويدادها: شرکت در کنفرانس •

 بازخورد. 

 

 سازيشبكه:  2- 5شكل  

 يادگيري مستمر  (8

 وکار.هاي مرتبط با کسبروزرساني دانش خود در زمينهآموزش مداوم: يادگيري مستمر و به •

 ها.ها و روشهاي آموخته شده براي بهبود مستمر ايدههاي قبلي و درساستفاده از تجربه: استفاده از تجربه •

ها را به درستي ارزيابي و اجرا کنيد. اين فرايند هاي کارآفريني با ارزش توليد کنيد و آنتوانيد ايدهبا در نظر گرفتن اين مراحل، شما مي

 هاي بازار را شناسايي کرده و به موفقيت تجاري دست يابيد.تواند به شما کمك کند تا فرصتمي

 چگونگي تشخيص و انتخاب فرصت ها در زمينه برنامه توسعه کارآفرين 

وکار موفق است. در اينجا اندازي يك کسبترين مراحل در راهها در زمينه برنامه توسعه کارآفريني يكي از مهمتشخيص و انتخاب فرصت

 :شودهاي مناسب ارائه ميچند راهكار و روش براي تشخيص و انتخاب فرصت

 تحقيق و بررسي بازار (1

 ها و تهديدهاي بازار را شناسايي کنيد. کند تا نقاط قوت، ضعف، فرصتاين ابزار به شما کمك مي تحليل: •

 ها و رفتار مشتريان ضروري است.تحقيقات بازار: انجام تحقيقات بازار براي درک نيازها، خواسته •

 هاي جديد را براي شما نشان دهد.تواند فرصتهاي آنها ميشناسي: بررسي رقبا و تحليل استراتژيرقابت •

 شناسايي نيازهاي بازار (2

 هاي جديد. نظرسنجي و مصاحبه: انجام نظرسنجي و مصاحبه با مشتريان براي شناسايي نيازهاي در نظر گرفته نشده و فرصت •

 هاي فروش و بازاريابي براي شناسايي الگوها و روندهاي بازار. ها: استفاده از دادهتحليل داده •

 ها:ارزيابي فرصت (3
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 معيارهاي ارزيابي: تعريف معيارهايي مانند اندازه بازار، رشد بازار، رقابت، سودآوري و سازگاري با استراتژي کلي شرکت. •

 ها از نظر سودآوري و بازگشت سرمايه. تحليل سودآوري: ارزيابي فرصت •

 هاي مناسبانتخاب فرصت (4

 هاي مناسب. بندي فرصت براي انتخاب فرصتبندي فرصت بندي: استفاده روش هاي مختلف اولويتاولويت •

 هايي که با اهداف کلي شرکت و بلندمدت سازگار باشند. گيري مهم: انتخاب فرصتتصميم •

 اجرا و نظارت: (5

 شده.هاي انتخابسازي فرصتهاي اجرايي براي پيادهريزي اجرايي: تدوين برنامهبرنامه •

 ها و ارزيابي عملكرد براي اطمينان از دستيابي به اهداف. نظارت و ارزيابي: نظارت مداوم بر پيشرفت پروژه •

 پذيري و تطبيقانعطاف (6

 ها با شرايط جديد.پاسخگويي به تغييرات: آمادگي براي پاسخگويي به تغييرات بازار و تطبيق روش •

 هاي جديد.ها براي شناسايي فرصتروزرساني مداوم تحقيقات بازار و رويكردروزرساني مداوم: بهبه •

 وکار خود بپردازند.  هاي مناسب را شناسايي و انتخاب کنند و به رشد و توسعه کسبتوانند فرصتها، کارآفرينان ميبا استفاده از اين روش

 گيرینتيجه

گيري هوشمندانه و مديريت موثر منابع است. تشخيص و برانگيز است که نيازمند تفكر خلاق، تصميمکارآفريني فرآيندي پويا و چالش

توانند به موفقيت در هاي استراتژيك، از جمله عواملي هستند که ميهاي نوآورانه و اجراي برنامههاي مناسب، توليد ايدهانتخاب فرصت

ارتباطي مؤثر و شناخت نيازهاي بازار، نقش مهمي در هاي فردي، ايجاد شبكهاين مسير کمك کنند. علاوه بر اين، توسعه مهارت هاي 

توانند تأثير هاي مناسب ميکارگيري استراتژيگيري از اين اصول و بهوکارهاي نوپا دارند. در نهايت، کارآفرينان با بهرهپيشرفت کسب

 .ته باشند و مسير رشد و توسعه را با موفقيت طي کنندمثبتي بر اقتصاد و جامعه داش
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 : ششم فصل 

 استفاده از اينترنت پيشرفته در بازاريابي الكترونيكي                     

 

 مقدمه: 

ناپذيري از بازاريابي تبديل شده است. با رشد سريع تكنولوژي و تغيير رفتار مشتريان، در دنياي ديجيتال امروز، اينترنت به بخش جدايي

وکارهاي کوچك و بزرگ براي افزايش فروش، جذب مشتريان جديد و رقابت در بازار، نياز دارند که از ابزارهاي پيشرفته اينترنتي کسب

هاي سنتي، مخاطبان بيشتري را هدف قرار داده و اي کمتر نسبت به روشکند که با هزينهاستفاده کنند. اينترنت اين امكان را فراهم مي

 .ارتباطي مؤثر با مشتريان برقرار کنيم

ترين مزاياي بازاريابي اينترنتي، دسترسي سريع به اطلاعات و مشتريان است. افراد امروزه براي يافتن محصولات و خدمات يكي از مهم

وکار بتواند در نتايج جستجوي کاربران ظاهر شود، شانس کنند. اگر يك کسبموردنياز خود، به موتورهاي جستجو مانند گوگل مراجعه مي

کند؛ زيرا تبليغات ديجيتال نسبت هاي تبليغات کمك ميبيشتري براي افزايش فروش خواهد داشت. علاوه بر اين، اينترنت به کاهش هزينه

 .دهندهاي سنتي مانند چاپ بروشور يا تبليغات تلويزيوني، هزينه بسيار کمتري دارند و در عين حال بازدهي بالاتري ارائه ميبه روش

اينترنتي مي از روشاز ديگر مزاياي بازاريابي  با استفاده  افزايش فروش از طريق جذب مشتريان جديد اشاره کرد.  هايي مانند توان به 

توانند به مشترياني دسترسي وکارها ميهاي اجتماعي، کسب، تبليغات کليكي و بازاريابي شبكه(SEO) سازي موتورهاي جستجو بهينه 

وکارهاي کوچك بتوانند با برندهاي کند که کسبها آشنا نبودند. همچنين، اينترنت اين فرصت را فراهم ميپيدا کنند که قبلاً با برند آن

وکار دارد، بنابراين در بازاريابي ديجيتال، کيفيت محتوا و استراتژي تبليغاتي اهميت بيشتري نسبت به اندازه کسب .تر رقابت کنندبزرگ

 .هاي مناسب، در بازار رقابتي حضور پررنگي داشته باشندتوانند با ارائه محتواي ارزشمند و استفاده از روشهاي کوچك نيز ميشرکت

سايت و وبلاگ، ابزارهاي ، ايجاد وب(SEO) سازي موتورهاي جستجودر اين جزوه، ياد خواهيم گرفت که چگونه از ابزارهاي جستجو، بهينه

هاي اجتماعي براي بهبود بازاريابي الكترونيكي استفاده کنيم. اين مباحث به شما کمك خواهند کرد تا بتوانيد حضور ترجمه آنلاين و شبكه

 .وکار خود بهره ببريدنظير اينترنت در جهت رشد کسب ديجيتالي مؤثري داشته باشيد و از مزاياي بي

 تعاريف ابزارهای پيشرفته اينترنتي  6-1

وکارها براي افزايش ديده کنند. کسبدر دنياي ديجيتال امروزي، ابزارهاي پيشرفته اينترنتي نقش کليدي در بازاريابي الكترونيكي ايفا مي

فناوري از  جهاني  بازارهاي  در  رقابت  و  جديد  مشتريان  جذب  و  شدن،  گوگل  مترجم  گوگل،  پيشرفته  جستجوي  مانند  مختلفي  هاي 

 پردازيم. ها در بازاريابي الكترونيكي ميکنند. در ادامه به بررسي اين مفاهيم و نقش آننويسي استفاده ميوبلاگ

 (Google Advanced Search) جستجوی پیشرفته در گوگل  1- 1- 6

شود. اما اگر نتوانيد به درستي از آن استفاده ترين موتور جستجوي دنياست که روزانه ميلياردها جستجو در آن انجام ميگوگل بزرگ

 .کنيد، ممكن است زمان زيادي را صرف پيدا کردن اطلاعات نامرتبط کنيد

 :مزایای جستجوی پیشرفته

 تر درباره رقبا و بازار يافتن اطلاعات دقيق •

 کاهش زمان جستجو  •

 بررسي و تحليل رقبا  •
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 های جستجوی پیشرفته در گوگلتکنیک

 مثال:    .شوند که همين عبارت را دارندفقط صفحاتي نمايش داده مي  "... "جستجوي دقيق يك عبارت با قرار دادن کلمات داخل   (1

 "هاي بازاريابي اينترنتيبهترين روش"

از سايت ديجي  "گوشي سامسونگ site:digikala.com :"سايت خاص مثالجستجو در يك وب (2 نمايش داده نتايج فقط  کالا 

 .شوندمي

مربوط به بازاريابي ديجيتال نمايش  PDF هايفقط فايل  " بازاريابي ديجيتال filetype:pdf :"جستجوي نوع فايل خاص مثال (3

 .شوندداده مي

شوند  نتايج مرتبط با بازاريابي ديجيتال نمايش داده مي "اينستاگرام –بازاريابي ديجيتال "حذف کلمات نامرتبط از جستجو مثال (4

 .اما شامل مطالب مرتبط با اينستاگرام نخواهند بود

 .اندشوند که اين دو روش را با هم مقايسه کردهمقالاتي نمايش داده مي "   SEO vsتبليغات گوگل  " مقايسه دو موضوع مثال (5

 .شوند هايي مشابه آمازون نمايش داده ميسايت  " related:amazon.com   "يافتن صفحات مرتبط با يك سايت خاص مثال (6

 و کاربرد آن در بازاریابی (Google Translate) مترجم گوگل  2- 1- 6

 تعریف مترجم گوگل

دهد متون، اسناد و يك ابزار ترجمه آنلاين رايگان از شرکت گوگل است که به کاربران امكان مي (Google Translate) مترجم گوگل

اين ابزار از هوش مصنوعي و يادگيري ماشيني براي بهبود کيفيت ترجمه  .زبان مختلف ترجمه کنند  1۰۰حتي صفحات وب را ميان بيش از  

 .کنداستفاده مي

 های مترجم گوگلویژگی

 .توانند يك متن را در کادر ترجمه وارد کنند و بلافاصله ترجمه آن را دريافت کنندکاربران مي :ترجمه متون در لحظه •

 .مترجم گوگل قادر است گفتار را تشخيص داده و به متن تبديل کند، سپس آن را ترجمه کند :ترجمه صوتي و گفتاري •

و ساير اسناد را مستقيماً در اين ابزار بارگذاري کرده و ترجمه  PDF ،Word هايتوانند فايلکاربران مي :هاترجمه اسناد و فايل •

 .ها را دريافت کنندآن

 .هاي ديگر مشاهده کردتوان محتواي آن را به زبانسايت، مييك وب URL با وارد کردن :ترجمه صفحات وب •

 نقش مترجم گوگل در بازاریابی الکترونیکی 

ها کمك وکارها با مشتريان در کشورهاي مختلف تعامل دارند. مترجم گوگل به آنبسياري از کسب :الملليارتباط با مشتريان بين •

 .ها و پيشنهادات خود را به زبان مشتري ترجمه کنندها، پيامکند تا ايميلمي

هاي مختلف سايت و محتواي تبليغاتي خود را به زبانتوانند وبها ميبا استفاده از مترجم گوگل، شرکت :گسترش بازار جهاني •

 .ارائه دهند و مشتريان بيشتري از سراسر جهان جذب کنند

ها را به زبان خود مشاهده کنند، که توانند با استفاده از مترجم گوگل، محتواي سايتکاربران خارجي مي :بهبود تجربه کاربري •

 .شوداين امر باعث افزايش رضايت مشتريان و بهبود نرخ تبديل مي

 وبلاگ و نقش آن در بازاریابی الکترونیکی 3-1-6
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 تعریف وبلاگ 

 .شوداي منتشر ميصورت مرتب و دورهسايت يا يك سايت مستقل است که در آن مطالب جديد بهيك بخش از يك وب (Blog) وبلاگ

 .کننددهند و به دليل ماهيت تعاملي خود، کاربران را جذب و درگير ميها معمولاً محتواي آموزشي، خبري يا تحليلي ارائه ميوبلاگ

 های وبلاگویژگی

 .شوندروزرساني ميطور مرتب بهها بههاي ثابت، وبلاگسايت برخلاف وب :انتشار مداوم محتوا •

 .شودامكان دريافت نظرات و تعامل با کاربران، باعث افزايش ارتباط و اعتمادسازي مي :ارتباط مستقيم با کاربران •

کند و بازديد  ي بالاتري کسب ميها در نتايج جستجوي گوگل رتبهمحتواي وبلاگ :(SEO) سازي براي موتورهاي جستجوبهينه  •

 .دهدسايت را افزايش مي

 نقش وبلاگ در بازاریابی الکترونیکی

انتشار محتواي باکيفيت و آموزشي باعث بهبود رتبه سايت در موتورهاي جستجو  :افزايش بازديد سايت و جذب مشتريان جديد •

 .کندوکار جذب ميشده و کاربران بيشتري را به سمت کسب

ي يك برند هستند و باعث افزايش اعتماد ي دانش و تجربهدهنده هاي تخصصي نشانوبلاگ :ايجاد اعتماد و اعتبار براي برند •

 .شوندمشتريان به محصولات و خدمات آن برند مي

خدمات • و  محصولات  فروش  وبلاگ :افزايش  از  يا بسياري  آموزشي  محتواي  قالب  در  خود  خدمات  و  محصولات  معرفي  به  ها 

 .کندپردازند که اين امر مشتريان بالقوه را به خريد تشويق ميهاي تخصصي ميبررسي

هاي اجتماعي منتشر شود و مخاطبان بيشتري راحتي در شبكه تواند بهمحتواي وبلاگ مي :هاي اجتماعيگذاري در شبكهاشتراک •

 .را جذب کند

 مثال کاربردی از وبلاگ در بازاریابی

انتخاب بهترين رژ لب بر اساس "يا    "هاي مراقبت از پوستروش"تواند مقالاتي در مورد  مي :يك فروشگاه اينترنتي لوازم آرايشي •

 .کندها را به خريد محصولات مرتبط ترغيب ميمنتشر کند. اين مطالب علاوه بر جذب کاربران، آن "رنگ پوست

هاي گردشگري و پيشنهادات تواند راهنماي سفر به مقاصد مختلف، نكات رزرو هتل، معرفي جاذبهمي :يك شرکت گردشگري •

 .ويژه سفر را در وبلاگ خود منتشر کند و از اين طريق مشتريان بيشتري جذب کند

 (SEO) سازی موتورهای جستجوبهينه 6-2

  SEO     مخففSearch Engine Optimization کند که سايتتان سازي موتورهاي جستجو است. اين تكنيك به شما کمك مييا بهينه

 .در گوگل رتبه بهتري بگيرد و مشتريان بيشتري جذب کند

 :در بازاریابی SEO مزایای

 افزايش بازديد سايت به صورت رايگان (1

 جذب مشتريان هدفمند که واقعاً به محصول يا خدمات شما علاقه دارند (2

 هاي تبليغات اينترنتيکاهش هزينه (3

 SEO: انواع

• SEO     داخلي ياOn-Page SEO   دهيد تا آن را براي شود که شما در داخل سايت خود انجام مي: به مجموعه اقداماتي گفته مي

، توضيحات (titles) ها، عنوانURL ، ساختارHTML سازي محتوا، کدهايموتورهاي جستجو بهينه کنيد. اين کار شامل بهينه
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، و استفاده مناسب از کلمات کليدي در متن سايت است. به عنوان مثال، اگر شما يك فروشگاه آنلاين (meta descriptions) متا

هاي مناسب و توضيحات متا استفاده کنيد تا موتور جستجو بهتر بتواند درک کند  داريد، بايد براي هر صفحه محصول از عنوان

سازي شده و استفاده از که صفحه شما به چه موضوعي مربوط است. همچنين، توجه به سرعت بارگذاري صفحات، تصاوير بهينه

اي ، هدف اصلي اين است که سايت به گونهSEO داخلي هستند. در اين نوع SEO هايترين جنبههاي داخلي نيز از مهملينك 

 .بي ارائه دهدطراحي شود که براي کاربر و موتور جستجو قابل فهم باشد و تجربه کاربري خو

• SEO     خارجي ياOff-Page SEO   شود تا اعتبار سايت شما در نظر  هايي اشاره دارد که خارج از سايت شما انجام ميبه فعاليت

فعاليت اين  يابد.  افزايش  جستجو  بكموتورهاي  بر  عمدتاً  لينكلينك ها   ( سايتها  ديگر  از  که  ارجاع هايي  شما  سايت  به  ها 

هاي معتبر و با کيفيت بيشتري به صفحات شما لينك دهند، اعتبار و رتبه شما در نتايج دهند( متمرکز است. هرچه سايتمي

هاي اجتماعي، ايجاد گذاري محتوا در شبكههاي ديگر مانند اشتراکها، فعاليتلينكجستجو افزايش خواهد يافت. علاوه بر بك

کند تا سايت  خارجي کمك مي SEOشوند. در واقع،  خارجي محسوب مي SEO هاي آنلاين نيز جزءاعتبار برند و نقد و بررسي

تر شما به عنوان يك مرجع معتبر در حوزه خود شناخته شود و موتورهاي جستجو آن را براي نمايش در نتايج جستجو مناسب

 .بدانند

•  SEO   فني ياTechnical SEO سازي زيرساخت سايت و عملكرد فني  شود که مربوط به بهينه: به مجموعه اقداماتي گفته مي

تواند تأثير زيادي بر شود، اما ميآن است. اين شامل مواردي است که به طور مستقيم به محتوا يا تبليغات سايت مربوط نمي

( ، طراحي نسخه HTTPS )استفاده از سازي سرعت سايت، امنيت سايتبندي آن در موتورهاي جستجو بگذارد. بهينهرتبه 

مناسب، ساختار مشكلات URL موبايل  رفع  و  از جمله  crawlability مناسب،  در سايت(  موتور جستجو  قابليت خزيدن   (

سازي نشده باشد، موتور جستجو هاي موبايل بهينهفني هستند. براي مثال، اگر سايت شما به درستي براي دستگاه SEO اقدامات

تر در نتايج جستجو قرار دهد. علاوه بر اين، بهبود زمان بارگذاري صفحات و رفع مشكلات فني مانند ممكن است آن را پايين

 .تواند به بالاتر رفتن رتبه سايت شما کمك کندمي (sitemap) )صفحات پيدا نشد( يا مشكلات نقشه سايت  4۰4ارورهاي  

فني  SEOکند و خارجي به اعتبار سايت شما در فضاي آنلاين کمك مي SEOداخلي بر محتواي سايت متمرکز است،  SEOدر مجموع، 

بندي سايت شما در موتورهاي جستجو و افزايش تواند به بهبود رتبهبر عملكرد سايت از نظر فني تمرکز دارد. ترکيب اين سه بخش مي

 .ترافيك ارگانيك کمك کند

 SEO نکات مهم برای بهبود

ترين عواملي است که استفاده از کلمات کليدي مناسب در عنوان و محتواي سايت: استفاده از کلمات کليدي مناسب يكي از مهم •

، توضيحات متا (Title Tag)کلمات کليدي بايد در عنوان صفحه   .گيرندبندي صفحات در نظر ميموتورهاي جستجو براي رتبه

(Meta Description)  ،URL  و محتواي اصلي سايت به صورت طبيعي و منطقي گنجانده شوند. براي انتخاب کلمات کليدي بايد

 .استفاده کرد Google Keyword Plannerبه نيازهاي جستجوي کاربران توجه کرده و از ابزارهاي تحقيق کلمات کليدي مانند  

کند  بت مفيد هستند. اين کار کمك مينيز براي جذب مخاطبان خاص و کاهش رقا (Long-tail keywords) کلمات کليدي بلند

 .که سايت شما در نتايج جستجو براي جستجوهاي خاص و مرتبط با محتواي شما بالاتر قرار گيرد

:تصاوير يكي از اجزاي مهم در هر سايت هستند، اما موتورهاي  (ALT text) هاسازي تصاوير و استفاده از توضيحات براي آنبهينه  •

 ALT) سازي تصاوير بايد از توضيحات متنيها مشاهده کنند. بنابراين، براي بهينهتوانند تصاوير را مانند انسانجستجو نمي

Text) کند تا موتور جستجو متوجه محتواي تصوير شود و آن را در نتايج جستجو به نمايش استفاده کرد. اين توضيحات کمك مي

ها کم باشد اما کيفيت تصوير تر بهينه کرد، به طوري که حجم آنبگذارد. علاوه بر اين، بايد تصاوير را براي سرعت بارگذاري سريع

 .کمك کندفني   SEOتواند به بهبود  حفظ شود. اين امر همچنين مي
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شود.  سازي داخلي به ارجاع دادن از يك صفحه به صفحه ديگر در داخل سايت شما گفته ميسازي داخلي و خارجي: لينكلينك  •

توانند به هاي داخلي، کاربران ميشود. با استفاده از لينكدهي به محتواي سايت مياين کار باعث بهبود ساختار سايت و نظم

توانند محتوا را بهتر ايندکس کنند. از سوي ديگر، هاي سايت دسترسي پيدا کنند و موتورهاي جستجو ميراحتي به ساير بخش

هاي معتبر کند. هرچه سايتهاي معتبر، به افزايش اعتبار سايت شما کمك ميلينك از سايتسازي خارجي يا گرفتن بكلينك 

يك منبع معتبر شناسايي کرده و رتبه شما را   بيشتري به محتواي شما لينك دهند، موتورهاي جستجو سايت شما را به عنوان

 .دهندبهبود مي

ترين عوامل در تجربه کاربري و بهبود رتبه در موتورهاي جستجو، سرعت بارگذاري افزايش سرعت بارگذاري سايت: يكي از مهم •

کنند و اگر سايت شما زمان بارگذاري زيادي شوند بيشتر توجه ميهايي که سريع بارگذاري ميسايت است. کاربران به سايت

شود. موتورهاي جستجو مانند گوگل  داشته باشد، کاربران ممكن است از آن خارج شوند و اين امر باعث کاهش ترافيك سايت مي

گيرند. براي افزايش سرعت سايت، بندي صفحات در نظر مينيز سرعت بارگذاري سايت را به عنوان يك عامل مهم براي رتبه 

تر ، و انتخاب يك هاست سريعJavaScript و CSS سازي کدهايسازي تصاوير، استفاده از کش مرورگر، بهينهتوان از فشردهمي

 .استفاده کرد

به اين معنا است که توليد محتواي ارزشمند   SEO اين جمله معروف در دنياي !توليد محتواي باکيفيت و مفيد: محتوا پادشاه است •

شود که سايت شما نه تنها در نتايج جستجو بهتر ديده شود، بلكه کاربران و مفيد که نيازهاي کاربران را برطرف کند، باعث مي

 SEOشود، که اين خود به  ها لينك داده ميداري شود. محتواي باکيفيت به احتمال زياد توسط ساير سايتبيشتري جذب و نگه

ها، و ويدئوهاي آموزشي که اطلاعات مفيدي ارائه کند. همچنين، توليد محتواهايي مانند مقالات طولاني، بلاگخارجي کمك مي

ميمي کلمدهند،  به  توجه  شود.  بيشتري  مخاطبان  جذب  باعث  )عنوانتواند  متن  مناسب  ساختار  مرتبط،  کليدي  ها، ات 

 .کندهاي داخلي به بهبود محتواي سايت کمك ميهاي کوتاه( و استفاده از لينكها و پاراگرافها، ليستزيرعنوان

 سايت و وبلاگ برای بازاريابي ايجاد وب  6-3

سايت، در واقع پايگاه ديجيتال شما وکاري ضروري است. وباي براي هر کسبسايت حرفهدر دنياي ديجيتال امروزي، داشتن يك وب

هاي فيزيكي که کند که همواره در دسترس مشتريان است. برخلاف فروشگاهساعته عمل مي  24شود و مانند يك فروشگاه  محسوب مي

روز، اطلاعات لازم را به مشتريان ارائه دهد و حتي فرآيند تواند در هر لحظه از شبانهسايت ميمحدوديت زماني و مكاني دارند، يك وب

 .صورت خودکار انجام دهدفروش را به

گيري براي خريد، اطلاعات وکار است. امروزه اکثر مشتريان قبل از تصميمسايت، افزايش اعتبار کسبترين مزاياي داشتن وبيكي از مهم

سايت نداشته باشد، ممكن است مشتريان به آن وکاري وبکنند. اگر کسبمحصولات يا خدمات موردنظرشان را در اينترنت جستجو مي

بروند. حضور آنلاين نشان تواند مشتريان وکار است و مياي بودن و جديت شما در کسبي حرفهدهندهاعتماد نكنند و به سراغ رقبا 

 .بيشتري را جذب کند

، (SEO) سايت براي موتورهاي جستجوسازي وبکند. با بهينهسايت به جذب مشتريان جديد نيز کمك ميعلاوه بر افزايش اعتبار، يك وب

تواند باعث افزايش بازديد و در نتيجه توان کاري کرد که افراد بيشتري هنگام جستجو در گوگل، به سايت شما برسند. اين کار ميمي

 .اند سهم زيادي از بازار را به دست آورندافزايش فروش شود. بسياري از برندهاي موفق از طريق همين استراتژي توانسته

هاي مختلفي از جمله تواند شامل بخشسايت ميسايت، ايجاد ارتباط پايدار با مشتريان است. يك وبيكي ديگر از مزاياي مهم داشتن وب

کنند. از اين طريق، مشتريان فرم تماس، پشتيباني آنلاين، نظرات مشتريان و وبلاگ باشد که همگي به تعامل بهتر با مشتريان کمك مي

 .هاي لازم را دريافت کنندراحتي سوالات خود را مطرح کرده و پاسختوانند بهمي
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وکاري که به دنبال رشد، افزايش فروش و برندسازي است، ضروري محسوب سايت براي هر کسببا توجه به اين نكات، داشتن يك وب

سايت کنند، اگر شما وبافراد قبل از خريد، ابتدا محصول يا خدمات موردنظرشان را در اينترنت جستجو مي ٪75شود. در دنيايي که مي

سايت اندازي يك وبنداشته باشيد، احتمال زيادي وجود دارد که مشتريان بالقوه خود را به رقبا واگذار کنيد. بنابراين، اگر هنوز براي راه

 !ايد، همين امروز آن را در اولويت قرار دهيداقدام نكرده

 سایت بازاریابیمراحل ساخت یک وب

اي براي بازاريابي آنلاين، نيازمند رعايت مراحلي است که نه تنها به جذابيت و کاربرپسندي سايت کمك سايت مؤثر و حرفهساخت يك وب

کند بلكه تأثير مستقيمي در افزايش بازديد سايت، جذب مشتريان هدفمند و بهبود رتبه در موتورهاي جستجو دارد. در ادامه به بررسي  مي

 .سايت براي بازاريابي و اهميت هر کدام خواهيم پرداختمراحل مختلف ساخت وب

 (Domain Name) انتخاب دامنه مناسب (1

توانند به سايت شما دسترسي پيدا کنند. انتخاب دامنه نقش بسيار دامنه سايت، آدرس اينترنتي است که کاربران از طريق آن مي

شود و بايد قابل يادآوري و مرتبط با عنوان نام برند آنلاين شما شناخته ميکند، زيرا اين دامنه بهمهمي در بازاريابي آنلاين ايفا مي

 .وکار شما باشدکسب

 :نكات کليدي در انتخاب دامنه

تر آن را به ياد آورده و راستا با نام برند شما باشد تا مشتريان راحتدامنه سايت شما بايد هم  :نام برند خود را در نظر بگيريد •

 .راحتي در ذهن مشتريان باقي بمانددردسر باشد تا بهجستجو کنند. اين نام بايد ساده، مختصر و بي

 "net"  ،".org."توانيد از پسوندهاي ديگر مانند  در دسترس نيست، مي "com."اگر دامنه با پسوند    :استفاده از پسوندهاي معتبر •

مانند  يا پسوندهاي خاص براي کسب اعتبار سايت شما  "tech."يا   "store."وکارها  به  انتخاب پسوند مناسب  استفاده کنيد. 

 .آيداي به نظر ميافزوده و حرفه

شوند و تر به خاطر سپرده ميها هستند، سختتيرههايي که شامل اعداد يا خطدامنه  :هاتيرهاجتناب از استفاده از اعداد و خط •

 .هاي اضافي انتخاب کنيداي ساده و بدون پيچيدگيآيند. بهتر است دامنهاحتمالاً کمي مبهم به نظر مي

 "cosmeticstore.com"يا   "beautyshop.com"هايي مانند  وکار شما در زمينه فروش لوازم آرايشي است، دامنهاگر کسب :مثال

 .توانند مناسب باشندمي

 (CMS) انتخاب سیستم مدیریت محتوا  (2

پس از انتخاب دامنه، بايد تصميم بگيريد که براي ساخت سايت خود از چه سيستم مديريت محتوايي استفاده کنيد. سيستم مديريت 

 در اين بخش، سه  .کند بدون نياز به کدنويسي، محتواي سايت خود را ايجاد، ويرايش و منتشر کنيدبه شما کمك مي CMS محتوا يا

CMS هاي خاص خود را دارندکنيم که هرکدام ويژگيمعروف و پرکاربرد را معرفي مي: 

 (WordPress) وردپرس •

اي هاي حرفهسايتبراي وب CMS هاي مديريت محتوا در دنيا است. اينترين سيستموردپرس يكي از قدرتمندترين و محبوب

هاي آماده يا طراحي آورد که شما از قالبکه نياز به محتواي متنوع دارند بسيار مناسب است. وردپرس اين امكان را فراهم مي

کنيد مديريت  راحتي  به  را  خود  سايت  محتواي  کدنويسي،  دانش  به  نياز  بدون  و  کنيد  استفاده  داراي  CMS اين  .سفارشي 

ميانعطاف اجازه  کاربران  به  که  است  بالايي  وبپذيري  مختلف  انواع  سايتسايتدهد  جمله  از  بلاگها،  شرکتي،  و هاي  ها 

هاي متنوع است  ها و تمسازي آسان از طريق افزونهاي آن، سفارشيهترين ويژگيهاي آنلاين را ايجاد کنند. يكي از مهمفروشگاه
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  از سئو CMS هاي سايت را مطابق با نيازهاي خود تغيير دهند. علاوه بر اين، ايندهد طراحي و قابليتکه به کاربران امكان مي

(SEO)   هايي مانند  کند و با افزونهقوي پشتيباني ميYoast SEO سازي محتوا و افزايش رتبه سايت در موتورهاي  به بهينه

اي که قصد دارند محتواي متنوعي به مخاطبان خود ارائه وکارهاي حرفهويژه براي کسبکند. اين سيستم بهجستجو کمك مي

سازي و امنيتي هستند، هايي که ترافيك بالايي دارند و نيازمند ابزارهاي پيشرفته بهينهسايتدهند، مناسب است. همچنين، وب

 .مند شوندبهره CMS هاي گسترده اينتوانند از قابليتمي

  (Shopify) شاپيفاي •

دهد تا محصولات  هاي آنلاين است که به کاربران اين امكان را مييك سيستم مديريت محتواي تخصصي براي ساخت فروشگاه

اين پلتفرم به دليل سادگي و کاربرپسندي،  .ها را انجام دهند و موجودي کالا را مديريت کنندراحتي بفروشند، پرداخت خود را به

اي در طراحي سايت ندارند. يكي از مزاياي مهم شاپيفاي، ابزارهاي پيشرفته آل براي کساني است که هيچ تجربهاي ايدهگزينه

شود. علاوه بر اين، ونقل خودکار ميهاي پرداخت و سيستم حملتجارت الكترونيك آن است که شامل مديريت موجودي، درگاه

ويژه براي افرادي که اينترنتي تبديل کرده است. شاپيفاي بههاي  امنيت بالاي اين پلتفرم، آن را به انتخابي مطمئن براي فروشگاه

شان بر فروش محصولات آنلاين وکارهايي که تمرکز اصلياندازي کنند و همچنين کسبخواهند سريعاً يك فروشگاه آنلاين راهمي

 .است، مناسب خواهد بود

 :  (Wix) ويكس •

، بدون نياز به (drag-and-drop) دهد با روش کشيدن و رها کردنسايت است که به کاربران امكان مييك سيستم ساخت وب

اي مناسب براي افرادي است که کدنويسي، سايت خود را طراحي کنند. اين پلتفرم به دليل سادگي و سرعت بالا، گزينه

اندازي کنند. ويكس شامل سايت شخصي يا تجاري راهراحتي يك وبخواهند بهاي در طراحي سايت ندارند اما ميتجربه

اي متناسب با نياز خود ايجاد هاي زيبا و حرفهدهد سايتها است که به کاربران اجازه ميسايت هاي متنوعي براي انواع وبقالب

سايت ساده و کارآمد به دنبال يك وب  وکارهاي کوچك يا افراد مستقلي کهويژه براي کسبکنند. اين سيستم مديريت محتوا به

سرعت آنلاين شوند، ويكس يك خواهند بههستند، مناسب است. همچنين، براي کساني که تجربه طراحي سايت ندارند و مي

 .شودگزينه عالي محسوب مي

 ایجاد بخش وبلاگ برای تولید محتوا و جذب کاربران  (3

کنند که  ها اين امكان را فراهم ميها براي جذب کاربران و بهبود سئو، ايجاد يك بخش وبلاگ در سايت است. وبلاگيكي از بهترين روش

طور مرتب محتواي ارزشمند و کاربردي منتشر شود که به سؤالات و نيازهاي مشتريان پاسخ دهد. از جمله مزاياي داشتن وبلاگ، افزايش به

عنوان يك ورودي جديد از طريق موتورهاي جستجو، مشتريان بالقوه تواند بهشود، مياي که منتشر ميترافيك سايت است، زيرا هر مقاله

هاي توانيد از طريق مقالات، ارزشکند، زيرا شما ميرا به سايت جذب کند. همچنين، وبلاگ به برقراري ارتباط مستقيم با مشتريان کمك مي

اده و تعامل بيشتري با مخاطبان داشته باشيد. علاوه بر اين، انتشار محتواي تازه و مفيد در وبلاگ به بهبود رتبه سايت برند خود را نمايش د

نتايج جستجو کمك مي بهدر  را تحقيق کرده و در مقالات  بايد کلمات کليدي مناسب  از آن کند. براي توليد محتواي مؤثر،  ها درستي 

تر استفاده کنيد. همچنين، ايجاد محتواي آموزنده و کاربردي که نيازهاي کاربران را برطرف کند، و استفاده از تصاوير و ويدئوها براي جذاب

 .شودکردن مطالب، از نكات کليدي در توليد محتواي وبلاگ محسوب مي

 (Mobile-Friendly Design) سازی برای موبایلبهینه  (4

از طريق گوشي اينترنت  ترافيك  از  زيادي  اينكه بخش  به  توجه  ميبا  انجام  موبايل  داشتن يك وبهاي  موبايلشود،  براي سايت  پسند 

درستي نمايش داده نشود يا کار با آن دشوار باشد، هاي موبايل بهموفقيت در بازاريابي ديجيتال بسيار مهم است. اگر سايت شما در دستگاه
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 (Bounce Rate)تواند باعث کاهش نرخ تبديل و افزايش نرخ پرش  کاربران احتمالاً سريعاً آن را ترک خواهند کرد که اين موضوع مي

راحتي و بدون مشكل در موبايل توانند بهپسند، افزايش تجربه کاربري است، زيرا کاربران ميترين مزاياي طراحي موبايلشود. يكي از مهم

سايت به  گوگل  همچنين،  باشند.  داشته  دسترسي  شما  سايت  به  نتايج خود  در  بهتري  رتبه  دارند،  موبايل  با  سازگار  طراحي  که  هايي 

پذيري پسند دسترسکند. علاوه بر اين، طراحي موبايلدهد که اين موضوع به افزايش بازديد و سئو سايت کمك ميجستجوي موبايلي مي

توانند در هر زمان و مكان به سايت شما دسترسي داشته باشند. براي دستيابي به اين که کاربران مي کند، به اين معنا بهتري را فراهم مي

طور خودکار با اندازه صفحه نمايش شود سايت شما بهاستفاده کنيد که باعث مي (Responsive Design) گراهدف، بايد از طراحي واکنش

 .اي يكپارچه را براي کاربران ايجاد کندهاي مختلف تنظيم شود و تجربهدستگاه

 المللي ابزارهای ترجمه آنلاين برای بازاريابي بين   6-4

اند تا محصولات و خدمات خود  وکارها در تلاشدر دنياي ديجيتال که مرزهاي جغرافيايي در حال کمرنگ شدن هستند، بسياري از کسب

المللي است. مشتريان هاي اصلي در اين مسير، برقراري ارتباط مؤثر با مشتريان بينيكي از چالش .را به بازارهاي جهاني عرضه کنند

سايت يا محتواي تبليغاتي شما فقط به يك زبان شان دريافت کنند و اگر وبمعمولاً تمايل دارند اطلاعات موردنياز خود را به زبان مادري

تواند بنابراين، استفاده از ابزارهاي ترجمه آنلاين مي .)مثلاً انگليسي( باشد، ممكن است بخش بزرگي از مشتريان بالقوه را از دست بدهيد

 .صرفه براي ورود به بازارهاي جديد باشدبهحلي ساده و مقرونراه

 وکارهانقش ابزارهای ترجمه در موفقیت کسب

وقتي کاربران بتوانند اطلاعات محصول، شرايط خريد و خدمات پشتيباني را به زبان خودشان   :افزايش اعتماد مشتريان خارجي •

 .يابدمطالعه کنند، احساس راحتي و اطمينان بيشتري خواهند داشت و احتمال خريد افزايش مي

کند  هاي مختلف، امكان فروش محصولات در کشورهاي گوناگون را فراهم ميترجمه محتوا به زبان :دسترسي به بازارهاي جديد •

 .شودو باعث افزايش دامنه مخاطبان هدف مي

ها را  المللي ارتباط برقرار کرد و نياز آنراحتي با مشتريان بينتوان بهبا استفاده از ابزارهاي ترجمه، مي :کاهش موانع ارتباطي •

 .بهتر درک نمود

سئو • بهبود  و  سايت  ترافيك  وب  :افزايش  به  گوگل(  )مانند  جستجو  بهتري سايتموتورهاي  رتبه  هستند،  چندزبانه  که  هايي 

 .ها براي کاربران جهاني ارزش بيشتري دارنددهند، زيرا اين سايتمي

هاي کند تا استراتژيوکارها کمك ميالمللي به کسبترجمه محتواي رقبا در بازارهاي بين :تحليل رقبا در کشورهاي مختلف •

 .بازاريابي خود را بهبود بخشند و تصميمات بهتري براي ورود به آن بازارها بگيرند

 مقایسه ابزارهای ترجمه آنلاین محبوب 

 مناسب برای  هاویژگی  نام ابزار 

Google Translate  ترجمه عمومي و روزمره، ارتباطات ساده هاي زياد ترجمه سريع و رايگان، پشتيباني از زبان 

DeepL  المللي وکارهاي بين اي و رسمي، کسب متون حرفه  تر از گوگل ترنسليت دقت بالا در ترجمه، روان 

Babylon  اي وکارهاي حرفه ترجمه اسناد حقوقي و تجاري، کسب فرهنگ لغات تخصصي، پشتيباني از متون تجاري 

Linguee  هاي علمي و تجاري ترجمه تخصصي در حوزه  هاي کاربردي در ترجمه، دقت بالاتر ارائه مثال 
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 کاربردهای ترجمه آنلاین در بازاریابی دیجیتال 

 ترجمه توضيحات محصولات براي فروش در بازارهاي جهاني  •

 سايت چندزبانه براي دسترسي به مشتريان مختلف ايجاد وب •

 برقراري ارتباط با مشتريان خارجي در بخش پشتيباني و خدمات •

 ها و تبليغاتسايتتحليل رقبا در کشورهاي ديگر از طريق ترجمه وب •

 المللي هاي ديجيتال براي جذب مخاطبان بينترجمه مطالب تبليغاتي و کمپين •

 وکارها نکات مهم برای استفاده از ابزارهای ترجمه در کسب

دهند، اما در برخي  هاي مناسبي ارائه ميترجمه DeepLابزارهايي مانند گوگل ترنسليت يا   :تنهايي کافي نيستترجمه ماشيني به (1

بنابراين، بهتر است براي متون حساس )مانند قراردادهاي تجاري يا  .درستي منتقل نشودموارد، مفهوم جملات ممكن است به

 .تبليغات تخصصي( از مترجمان انساني نيز کمك بگيريد

بازار (2 هر  مناسب  اصطلاحات  از  که  :استفاده  شود  دقت  بايد  ترجمه،  هنگام  بنابراين  است،  متفاوت  کشور  هر  فرهنگ  و  زبان 

مثلاً نحوه بيان پيام تبليغاتي در يك کشور اروپايي ممكن است با يك کشور   .درستي انتخاب شونداصطلاحات و واژگان محلي به

 .آسيايي کاملاً متفاوت باشد

سايت خود را به چندين زبان مختلف ارائه اگر قصد داريد وب :(SEO) سازي محتواي چندزبانه براي موتورهاي جستجوبهينه  (3

شود که گوگل و و متا ديتاها را نيز براي هر زبان بهينه کنيد. اين کار باعث مي HTML هايها، تگURL دهيد، حتماً ساختار

 .هاي مختلف سايت شما را شناسايي کرده و در نتايج جستجو نمايش دهندساير موتورهاي جستجو، نسخه

 بندی جمع

 Googleابزارهاي ترجمه آنلاين مانند   .المللي استوکارهاي بيندر دنياي امروز، ترجمه محتوا يكي از ابزارهاي ضروري براي توسعه کسب

Translate  ،DeepL  ،Babylon و Linguee شرکتمي به  بهتوانند  تا  کنند  کمك  مشتريان ها  با  شوند،  جديد  بازارهاي  وارد  راحتي 

هاي حال، براي موفقيت در بازاريابي ديجيتال جهاني، بايد از ترجمهبااين .المللي ارتباط برقرار کنند و فروش خود را افزايش دهندبين

 .درستي به مشتريان منتقل شودشده استفاده کرد تا پيام برند بهسازيباکيفيت و بهينه

 در بازاريابي الكترونيكي  (Google Translate) مهارت استفاده از مترجم گوگل 6-5

دهد متون، اسناد و ي آنلاين است که به کاربران امكان مييكي از پرکاربردترين ابزارهاي ترجمه (Google Translate) مترجم گوگل

از  سايتحتي وب را بين بيش  توانايي استفاده  1۰۰ها  الكترونيكي،  بازاريابي  ابزار زبان مختلف ترجمه کنند. در دنياي  اين  از  ي صحيح 

ي هاي لازم براي استفادهالمللي، گسترش بازار و بهبود محتواي چندزبانه کمك کند. در ادامه، مهارتتواند به ارتباط بهتر با مشتريان بينمي

 .مؤثر از مترجم گوگل توضيح داده شده است

 گوگل  مترجمی متون با استفاده از  ترجمه  1- 5- 6

 :هاي مختلف است. براي اين کاري متون به زبان، ترجمهGoogle Translateترين کاربردهاي يكي از اصلي

 .يا از اپليكيشن موبايلي آن استفاده کنيد (translate.google.com)سايت مترجم گوگل شويد  وارد وب (1

 .را فعال کنيد  "تشخيص خودکار زبان"ي  دانيد، گزينهاگر زبان مبدأ را نمي .زبان مبدأ و زبان مقصد را انتخاب کنيد (2

 .متن مورد نظر را در کادر ورودي تايپ کنيد يا آن را کپي و پيست کنيد (3

 .ي جايگزين را بررسي کنيدي پيشنهادي را مشاهده کنيد و در صورت نياز، ترجمهترجمه (4
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دقيق نيست. بهتر است در موارد    ٪ 1۰۰ي آن  کند، اما هميشه ترجمهمترجم گوگل از هوش مصنوعي براي بهبود ترجمه استفاده مي :نكته

 .رسمي، ترجمه را با ابزارهاي ديگر يا مترجمان انساني بررسي کنيد

 (Voice Translation) ی گفتارجمهتر  2-5-6

ي در برخي موارد، نياز است که يك گفتار را مستقيماً ترجمه کنيم. مترجم گوگل داراي ويژگي تشخيص گفتار است که امكان ترجمه

 .کندهاي صوتي را فراهم ميزمان مكالمات و پيامهم

 :ی صوتیمراحل استفاده از ترجمه

 .در اپليكيشن مترجم گوگل، روي آيكون ميكروفون کليك کنيد (1

 .زبان ورودي و خروجي را انتخاب کنيد (2

 .متن را با صداي بلند بخوانيد يا صداي شخص مقابل را ضبط کنيد (3

 .تواند آن را با صداي بلند پخش کندمترجم گوگل متن گفتاري را به زبان مقصد ترجمه کرده و حتي مي (4

 :کاربرد در بازاریابی

 گويي سريع به مشتريان خارجي از طريق چت صوتيپاسخ (1

 کنندگان و شرکاي خارجي در جلسات آنلاين ارتباط با تأمين (2

 هاي اجتماعيهاي صوتي مشتريان از شبكهي سريع پيامترجمه (3

 (Document Translation) های اسناد و فایلترجمه  3-5-6

دهد  در بسياري از موارد، نياز است که يك سند رسمي، بروشور تبليغاتي يا فايل متني را ترجمه کنيم. مترجم گوگل به کاربران اجازه مي

 .را مستقيماً ترجمه کنند PowerPoint و PDF  ،Word هايي مانندکه فايل

 :ی اسنادمراحل ترجمه

 .سايت مترجم گوگل برويدبه وب (1

 .را انتخاب کنيد (Documents Translation) "ي اسنادترجمه"ي  گزينه (2

 .فايل مورد نظر را از روي کامپيوتر خود آپلود کنيد (3

 .کليك کنيد "ترجمه"زبان مبدأ و زبان مقصد را تعيين کنيد و روي   (4

 .شودي سند نمايش داده ميشدهي ترجمهپس از چند لحظه، نسخه (5

 :کاربرد در بازاریابی

 ها و بروشورهاي تبليغاتي براي بازارهاي خارجيي کاتالوگترجمه •

 المللي هاي بيننامهي قراردادها و توافقترجمه •

 سازي محتواي سايت براي کاربران خارجيبومي •

 (Website Translation) صفحات وب  يترجمه •

 .سايت خارجي را ترجمه کرده و به زبان دلخواه نمايش دهدکند که کل يك وبمترجم گوگل اين امكان را فراهم مي

 :های سایتهای ترجمهروش

  

 



  

یابی الکترونیکیرجزوه بازا  51 

 

 :روش اول

 .شويد Google Translateوارد   (1

 .را در کادر متني وارد کنيد (URL) سايت مورد نظرآدرس وب (2

 .شده کليك کنيد تا سايت را به زبان مورد نظر مشاهده کنيدروي لينك ترجمه (3

 :روش دوم

 :کنيداستفاده مي Google Chromeاگر از مرورگر  

 .ي مورد نظر کليك راست کنيدروي صفحه (1

 .را انتخاب کنيد "Translate to [Your Language]"ي  گزينه (2

 .شودطور خودکار به زبان دلخواه ترجمه ميسايت مورد نظر به (3

 :کاربرد در بازاریابی

 ها هاي بازاريابي آنهاي رقيب در کشورهاي ديگر و تحليل استراتژيبررسي سايت •

 ي مقالات و منابع علمي خارجي بدون نياز به دانش زبانمطالعه •

 سايت و بهبود دسترسي مشتريان جهانيسازي صفحات وببومي •

 های پیشرفته در استفاده از مترجم گوگل نکات و مهارت  : 5-5-6

 :بررسی و ویرایش ترجمه

 :ي مترجم گوگل گاهي داراي خطاهاي گرامري يا مفهومي است. براي بهبود دقت ترجمهترجمه

 .از کلمات و جملات ساده و روان استفاده کنيد •

 .ترجمه را پس از دريافت، مرور کرده و در صورت نياز اصلاح کنيد •

 .استفاده کنيد (Alternate Translations) "هاي جايگزينترجمه"ي  تر، از گزينهي دقيقبراي ترجمه •

 :جای جملات طولانیاستفاده از عبارات کلیدی به

تر تقسيم کنيد هاي کوتاهاگر يك متن طولاني داريد، آن را به بخش .دهدهاي بهتري ارائه ميمترجم گوگل با جملات کوتاه و دقيق، ترجمه

 .تا دقت ترجمه افزايش يابد

 :هاها و پیامزمان در چتی همترجمه

گوشي  ودر  اندرويدي  ميiOS هاي  قابليت  ،  از  مي "Tap to Translate"توان  اجازه  شما  به  ويژگي  اين  کرد.  درون  استفاده  تا  دهد 

 .ها را مستقيماً ترجمه کنيدمتن (رسان )مانند واتساپ و تلگرامهاي پياماپليكيشن

 :"Tap to Translate" روش استفاده از

 .به تنظيمات مترجم گوگل در گوشي خود برويد •

 .را فعال کنيد "Tap to Translate"ي  گزينه •

 .شودي ترجمه ظاهر ميرسان انتخاب کرديد، گزينههر زمان که متني را در يك پيام •

 :کاربرد در بازاریابی

 هارسانگويي سريع به مشتريان خارجي در پيامپاسخ •

 ارسال پيشنهادهاي تبليغاتي چندزبانه  •
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 ها و نظرات کاربران از کشورهاي مختلف ي کامنتترجمه •

 وکارها با استفاده از اين ابزارها های واقعي از موفقيت کسب ثالم 6-6

 داستان موفقیت: رشد چشمگیر یک فروشگاه اینترنتی لوازم آرایشی از طریق بازاریابی محتوایی

مؤثرترين روش از  يكي  ديجيتال،  دنياي  است. يك در  محتوايي  بازاريابي  از  استفاده  فروش،  افزايش  و  مشتريان جديد  براي جذب  ها 

وکار خود  کارگيري استراتژي توليد محتوا و سئو، تغييرات چشمگيري در عملكرد کسبفروشگاه اينترنتي لوازم آرايشي توانست با به

 .ايجاد کند

رساند، با مشكل جذب مشتري جديد اين فروشگاه آنلاين که انواع محصولات مراقبت از پوست، لوازم آرايشي و بهداشتي را به فروش مي

ها به دنبال راهكاري رغم داشتن محصولات باکيفيت، تعداد بازديدکنندگان سايت و ميزان فروش کمتر از حد انتظار بود. آنعلي .رو بودروبه

 .هاي سنگين تبليغاتي، فروش خود را افزايش دهندبودند که بتواند بدون صرف هزينه

 راهکار: ایجاد وبلاگ تخصصی مراقبت از پوست

صورت اندازي کنند تا کاربران را بهمديران اين فروشگاه تصميم گرفتند که يك وبلاگ تخصصي درباره مراقبت از پوست و زيبايي راه

کرد تا اين وبلاگ شامل مقالات آموزشي و کاربردي بود که به مخاطبان کمك مي .غيرمستقيم به خريد محصولات فروشگاه ترغيب کنند

 .درباره محصولات آرايشي و مراقبت از پوست اطلاعات مفيدي کسب کنند

چگونه کرم ضدآفتاب مناسب "ها مقالاتي با موضوعاتي مانند  ها، توليد محتواي تخصصي و هدفمند بود. آنيكي از اقدامات کليدي آن

منتشر کردند. اين مطالب هم  "هاي پوست خشكکننده مقايسه بهترين مرطوب"و   "اشتباه رايج در مراقبت از پوست  1۰"،  "انتخاب کنيم؟

 .هاي بالاتري برسانندبراي کاربران مفيد بود و هم باعث شد که موتورهاي جستجو، سايت را در نتايج جستجو به رتبه 

ها از کلمات کليدي را رعايت کرد تا مقالات در صفحه اول گوگل نمايش داده شوند. آن (SEO) علاوه بر اين، تيم بازاريابي اصول سئو

دهي داخلي به صفحات محصولات، و استفاده از تصاوير و ويدئوهاي جذاب براي افزايش تعامل کاربران بهره بردند. همچنين، مناسب، لينك

 .هاي اجتماعي به اشتراک گذاشته شد که باعث شد بازديد سايت افزايش يابدمقالات اين وبلاگ در شبكه

 نتایج چشمگیر پس از اجرای استراتژی بازاریابی محتوایی 

رشد کرد، زيرا مقالات تخصصي اين وبلاگ در نتايج جستجوي  ٪3۰۰ماه، ميزان بازديد سايت    6پس از   :افزايش بازديد سايت (1

 .گوگل رتبه بالايي کسب کردند و کاربران جديدي را جذب کردند

از  ٪15۰تعداد سفارشات و فروش محصولات آرايشي و بهداشتي   :افزايش فروش محصولات (2 زيرا کاربران پس  افزايش يافت، 

 .توانستند محصولات مناسب خود را انتخاب کنند و خريد کنندمطالعه مقالات، بهتر مي

کردند و اين تعامل باعث افزايش اعتماد طور فعال در بخش نظرات سوالات خود را مطرح ميکاربران به :افزايش تعامل با مشتريان (3

 .ها به برند شدآن

هاي سنگين براي تبليغات کليكي، اين فروشگاه توانست با استفاده از توليد محتواي جاي هزينهبه :هاي تبليغاتيکاهش هزينه (4

 .صورت ارگانيك جذب کندارزشمند، بازديدکنندگان جديدي را به
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 وکار آنلاینگیری: قدرت بازاریابی محتوایی در رشد کسبنتیجه

اي در جذب مشتري، افزايش فروش و العادهتواند تأثير فوق دهد که يك استراتژي بازاريابي محتوايي هوشمندانه مياين مثال نشان مي

تنها باعث افزايش تواند نهبهبود رتبه سايت در موتورهاي جستجو داشته باشد. ايجاد يك وبلاگ تخصصي و انتشار مقالات آموزشي مي

 .هزينه اما پربازده در بازاريابي ديجيتال مورد استفاده قرار گيردعنوان يك روش کمآگاهي مخاطبان درباره محصولات شود، بلكه به

 

 محيطي در کار با کامپيوتر ملاحظات اخلاقي، ايمني و زيست 6-6

 نگرش )انجام کردار و دیدگاه مناسب در رابطه با کار(   1-6-6

اي نسبت به کار، مشتريان و همكاران تأثير بازاريابي الكترونيكي، ترکيبي از فناوري، خلاقيت و تعامل انساني است. داشتن نگرش حرفه

پذيري، رعايت اصول اخلاقي، احترام به مشتريان و يادگيري مداوم مستقيمي بر موفقيت در اين حوزه دارد. نگرش صحيح شامل مسئوليت

 .است

 ای در بازاریابی الکترونیکیاصول نگرش حرفه

 پذیری در کارتعهد و مسئولیت •

پذيري يك بازارياب الكترونيكي بايد نسبت به وظايف خود مسئول باشد و کار را به بهترين شكل ممكن انجام دهد. اين مسئوليت

 :شامل

 .شدهها و انجام وظايف در زمان تعيينموقع پروژهتحويل به •

 .ترين زمان ممكنپاسخگويي به مشتريان و رفع مشكلات آنها در کوتاه •

 .هاي غيرقانوني مانند تبليغات فريبندهتعهد به کيفيت و عدم استفاده از روش •

 ای و صداقت در بازاریابیرعایت اخلاق حرفه •

مدت سودآور باشند، اما در هاي غيراخلاقي ممكن است در کوتاه ي اصلي موفقيت در بازاريابي الكترونيكي است. روشصداقت، پايه

 .اعتمادي مشتريان خواهند شدبلندمدت باعث بي

 .آميز درباره محصول يا خدمات خودداري کنيداز ارائه اطلاعات نادرست يا اغراق •

 .به حقوق رقبا احترام بگذاريد و از تخريب آنها خودداري کنيد •

 .هاي واقعي محصولات ضروري استگذاري و اعلام هزينهشفافيت در قيمت •

 احترام به حریم خصوصی مشتریان  •

 :شود. رعايت اصول حفظ حريم خصوصي شاملها محسوب ميترين داراييدر دنياي ديجيتال، اطلاعات کاربران يكي از باارزش

 .گذاري اطلاعات مشتريان بدون رضايت آنهاعدم فروش يا اشتراک (1

 ها )مانند رمزگذاري اطلاعات(.آوري و نگهداري دادههاي ايمن براي جمعاستفاده از روش (2

 .)در اروپا( و قانون حفاظت از اطلاعات کاربران در ايران  GDPRرعايت قوانين حريم خصوصي مانند   (3

 ای با مشتریان و همکارانتعامل مؤثر و حرفه •
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 .پاسخگويي سريع و محترمانه به سوالات مشتريان در فضاي مجازي (1

 .ارائه محتواي مفيد و ارزشمند براي جلب اعتماد کاربران (2

 .کار تيمي و تعامل مناسب با همكاران و طراحان سايت، توليدکنندگان محتوا و تيم پشتيباني  (3

 روز بودن در فناوری یادگیری مداوم و به •

 … هاي اجتماعي و، تبليغات گوگل، بازاريابي شبكهSEOهاي بازاريابي ديجيتالآشنايي با جديدترين تكنيك (1

 .هاي آموزشي و مطالعه مقالات جديد در حوزه بازاريابي ديجيتالشرکت در دوره (2

 .هاي بازاريابي براي بهبود کاراييتست و تحليل مداوم عملكرد تبليغات و کمپين (3

 ایمنی و بهداشت )رعایت ارگونومی در هنگام کار با کامپیوتر( 2-6-6

تواند منجر به مشكلات جسمي مانند دردهاي گردن و کمر، خشكي چشم، مدت با کامپيوتر بدون رعايت اصول ارگونومي ميکار طولاني

تواند اين مشكلات را کاهش سندرم تونل کارپال )مشكل در مچ دست(، خستگي و استرس شود. رعايت اصول ارگونومي در محل کار مي

 .دهد

 کامپیوتر  بانکات ارگونومی برای کار  

 تنظیم مناسب صندلی و میز کار •

در صورت کوتاه   .درجه داشته باشند  9۰اي باشد که پاها روي زمين قرار بگيرند و زانوها زاويه  صندلي بايد به گونه  :ارتفاع صندلی (1

 .بودن پاها، از يك زيرپايي استفاده کنيد

هاي داراي قابليت بهتر است از صندلي  .پشتي صندلي بايد از گودي کمر حمايت کند تا از کمردرد جلوگيري شود  :پشتی صندلی (2

 .تنظيم ارتفاع و زاويه استفاده شود

 .کليد و ماوس بايد در سطحي قرار گيرند که مچ دست در حالت طبيعي باشد و خم نشودصفحه  :کلید و ماوسمحل قرارگیری صفحه •

 .هنگام تايپ، دستان خود را روي هوا نگه نداريد و روي سطحي قرار دهيد

 موقعیت صحیح مانیتور •

 .متري از چشم قرار گيردسانتي  7۰تا   5۰مانيتور بايد در فاصله  

 .بالاترين قسمت مانيتور بايد در راستاي چشم باشد تا از خم شدن گردن جلوگيري شود 

 .نور مانيتور نبايد بيش از حد زياد باشد و بهتر است از فيلتر نور آبي براي کاهش فشار چشم استفاده شود 

 استراحت و حرکات کششی بین کار  •

 .دقيقه استراحت کنيد 5دقيقه کار،   45هر  

 .بار از جاي خود بلند شويد و چند حرکت کششي انجام دهيدساعت يك 1هر   

 .پلك زدن را فراموش نكنيد تا از خشكي چشم جلوگيري شود 

 .هاي خود را به آرامي بچرخانيد تا از گرفتگي عضلات جلوگيري شودچند بار گردن و شانه 
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 شده کامپیوتر و متعلقات آن( محیطی )دفع صحیح زباله و قطعات مستهلکتوجهات زیست 3-6-6

تجهيزات الكترونيكي حاوي فلزات سنگين مانند سرب، جيوه و کادميوم هستند که در صورت دفع نادرست، باعث آلودگي محيط زيست 

 .هاي الكترونيكي به کار گرفته شودهاي صحيحي براي مديريت زبالهها، بايد روششوند. براي کاهش اين آلودگيمي

 های صحیح دفع و بازیافت تجهیزات کامپیوتر روش

  .ها قابل بازيافت هستندها و هارد ديسكها، مادربرد، مانيتور، کابلبسياري از قطعات مانند باتريبازیافت قطعات الکترونیکی:   (1

 .هاي الكترونيكي تحويل دهيداين قطعات را به مراکز بازيافت زباله

استفاده از قطعات دست دوم  .مصرف و سازگار با محيط زيستهاي کمخريد دستگاهکاهش مصرف و استفاده مجدد از تجهیزات:   (2

در صورت عدم نياز، قطعات سالم را به ديگران اهدا کنيد يا در بازارهاي دست دوم   .شده به جاي خريد تجهيزات جديدو بازسازي

 .بفروشيد

باتری (3 ایمن  باتريهاها و کارتریجدفع  انداخت:  زباله معمولي  نبايد در سطل  را  بايد در مراکز جمع .هاي مستعمل  را  آوري آنها 

 .توان دوباره پر کرد يا به مراکز بازيافت تحويل دادهاي جوهر و تونر را ميکارتريج   .مخصوص باتري تحويل داد

براي کاهش مصرف    Hibernate يا Sleep از حالت .: هنگام عدم استفاده از کامپيوتر، آن را خاموش کنيدانرژیاستفاده بهینه از   (4

 .جاي مانيتورهاي قديمي مصرف برق کمتري دارندبه LED مانيتورهاي   .برق استفاده کنيد

 تمرین عملی   7- 6

 .يادگيري نحوه ايجاد وبلاگ و توليد محتواي ارزشمند براي بازاريابي الكترونيكي( :ايجاد يك وبلاگ و توليد محتوا) هدف  : 1تمرین  

 :مراحل انجام تمرین

 :ساخت يك وبلاگ رايگان (1

 .مراجعه کنيد و يك وبلاگ رايگان بسازيدWordPress يا  Blogger به   •

 .وکار يا علاقه شما باشداي انتخاب کنيد که مرتبط با موضوع کسبنام دامنه •

 :کلمه  1۰۰۰تا    5۰۰نوشتن يك مقاله بين   (2

 .يك موضوع مرتبط با يك محصول يا خدمات انتخاب کنيد •

 .تواند شامل توضيحات محصول، مزايا، کاربردها، و تجربيات مشتريان باشدمقاله شما مي •

 :(SEO) استفاده از کلمات کليدي مناسب براي سئو (3

 .کننداي را در جستجوي گوگل وارد ميتحقيق کنيد که کاربران چه کلمات کليدي •

 .طور طبيعي در عنوان، تيترها و متن مقاله به کار ببريدکلمات کليدي را به •

 .براي يافتن کلمات کليدي مناسب استفاده کنيد Ubersuggestيا  Google Keyword Planner از ابزارهايي مانند •

 :هاي اجتماعيانتشار مقاله در شبكه (4

 .لينك مقاله خود را در تلگرام، اينستاگرام، لينكدين و توييتر به اشتراک بگذاريد •

 .هاي مرتبط براي دسترسي بيشتر مخاطبان استفاده کنيداز هشتگ •

https://www.blogger.com/
https://wordpress.com/
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 .ها در بخش نظرات نظر خود را بيان کنندبراي افزايش تعامل، در پايان مقاله سوالي از خوانندگان بپرسيد تا آن •

تر یادگیری استفاده از ابزارهای جستجوی پیشرفته در گوگل برای یافتن اطلاعات دقیق :: جستجوی پیشرفته در گوگل) هدف2تمرین  

 در زمینه بازاریابی دیجیتال و تحلیل رقبا(

 :مراحل انجام تمرین

 سايت خاص براي جستجو در يك وب :siteاستفاده از دستور   (1

 site:example.com :خواهيد مقالاتي را فقط از يك سايت مشخص پيدا کنيد، اين دستور را در گوگل وارد کنيداگر مي •

 بازاريابي ديجيتال 

 site:hubspot.com digital marketing   :مثال •

 .دهدرا نمايش مي HubSpot اين جستجو فقط مقالات مربوط به بازاريابي ديجيتال در سايت

 "..."قول  جستجوي دقيق با استفاده از نقل (2

 .کندقول قرار دهيد، گوگل دقيقاً همان عبارت را جستجو ميوقتي عبارتي را داخل علامت نقل •

 "هاي بازاريابي ديجيتالبهترين استراتژي" :مثال •

 .ها بسيار مفيد استقولاين روش براي يافتن عبارات دقيق از مقالات يا نقل •

 

 براي حذف يك کلمه از جستجو   -استفاده از   (3

 .قبل از آن کلمه استفاده کنيد -خواهيد نتايج حاوي يك کلمه خاص را حذف کنيد، از  اگر مي •

 اينستاگرام - بازاريابي ديجيتال  :مثال •

 .شوندهستند حذف مي  " اينستاگرام" در اين جستجو، نتايجي که شامل کلمه   •

 و پاورپوينت PDF براي يافتن مقالات   :filetypeاستفاده از   (4

  :توانيد اين دستور را به کار ببريدهستيد، مي PDF اگر به دنبال مقاله يا تحقيق در قالب فايل •

 filetype:pdf بازاريابي اينترنتي •

 .هاي الكترونيكي و مقالات علمي بسيار مفيد استاين روش براي يافتن کتاب •
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 :هفتم فصل  

 گيری بازاريابي محور برای تصميم بيني فروش: راهكاری دادهها و پيش تحليل داده                    

 

 

 

 مقدمه 

 در دنياي پيچيده و رقابتي امروز، اتخاذ تصميمات بازاريابي صرفاً بر پايه شهود و حدس و گمان ديگر کارآمد و قابل اتكا نيست. تغييرات

وکارها را مجبور کرده است تا براي هاي نوين و افزايش رقابت در بازارهاي جهاني، کسبسريع در الگوهاي مصرف مشتريان، رشد فناوري

عنوان دو ابزار اساسي و بيني فروش بهها و پيشمحور روي بياورند. در اين ميان، تحليل دادههاي علمي و دادهبقا و پيشرفت، به روش

 .هاي استراتژيك ايفا کنندگيريها و بهبود تصميمتوانند نقش مهمي در ارتقاي کارايي سازمانشوند که ميحياتي شناخته مي

وري، نيازمند درک عميقي از رفتار مشتريان و روندهاي بازار هستند. وکارها براي حفظ سهم بازار، افزايش سودآوري و ارتقاي بهرهکسب

عنوان يكي از ها بهپذير است. در حقيقت، در عصر حاضر، دادههاي دقيق و معتبر امكانآوري و تحليل دادهاين امر تنها از طريق جمع

تواند يك مزيت رقابتي ها، ميشوند و توانايي استخراج اطلاعات کاربردي از اين دادههاي يك سازمان محسوب ميترين داراييباارزش

 .ها ايجاد کندبزرگ براي شرکت

ها اين امكان را ها، به شرکتافزار قدرتمند و پرکاربرد در تحليل دادهعنوان دو نرمبه SPSSو   Microsoft Excelابزارهاي تحليلي مانند  

آمده، دست سازي پيشرفته، روندهاي فروش را شناسايي کنند و بر اساس اطلاعات بههاي آماري و مدلگيري از روشدهند تا با بهرهمي

هاي واقعي و کنند تا تصميماتي مبتني بر دادهها به مديران کمك ميبينيتري از آينده بازار داشته باشند. اين پيشهاي دقيقبينيپيش

 .روز کنندهاي خود را بر اساس تغييرات بازار و نيازهاي مشتريان بهشده اتخاذ کرده و استراتژيتحليل

 :دهد کهوکارها اين امكان را ميها به کسباستفاده از تحليل داده

شود،  طور دقيق مشخص ميها بهبا بررسي الگوهاي خريد مشتريان، نيازها و ترجيحات آن :رفتار مشتريان را بهتر شناسايي کنند •

 .که اين امر در طراحي محصولات و خدمات مؤثر است

هاي هاي مختلف زماني به شناسايي فصلوتحليل فروش در دورهتجزيه :هاي زماني مختلف بررسي کنندروندهاي فروش را در بازه •

 .سازدريزي مناسبي براي مديريت موجودي فراهم ميکند و برنامهفروش کمك ميپرفروش و کم

توان ها بر ميزان فروش، ميهاي تبليغاتي و تأثير آنبا بررسي نتايج کمپين :هاي بازاريابي را ارزيابي کننداثربخشي استراتژي •

 .هاي بازاريابي را شناسايي کرد و اقدامات لازم براي بهبود را انجام دادنقاط قوت و ضعف استراتژي

هاي واقعي باعث هاي استراتژيك با تكيه بر دادهگيريتصميم :سازي عملكرد اتخاذ کنندتصميمات مبتني بر داده براي بهينه •

 .شودهاي مالي و بازاريابي ميريزيکاهش ريسك و افزايش دقت در برنامه
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هاي سنتي تحليل داده ديگر شوند، استفاده از روشوکارها توليد ميهايي که در هر لحظه توسط کسبامروزه با حجم عظيمي از داده

صورت مؤثر استفاده ها بهکنند تا از اين دادهوکارها کمك ميها به کسبها نيست. ابزارهاي نوين تحليل دادهپاسخگوي نيازهاي سازمان

 .هاي موفق بهره ببرندبيني آينده و تدوين استراتژيها براي پيشکنند و از الگوهاي پنهان در داده

 

 :ها کمك کنند تاتوانند به شرکتبيني فروش ميها و پيشدر اين راستا، تحليل داده

 .گيري را کاهش دهند و از تصميمات مبتني بر حدس و گمان اجتناب کنندريسك تصميم •

 .تري انجام دهند و منابع مالي را به بهترين نحو مديريت کنندريزي مالي دقيقبرنامه •

 .هاي بازاريابي هدفمندتري طراحي کنند که بر اساس نيازهاي واقعي مشتريان شكل گرفته باشدکمپين •

 .مديريت موجودي مؤثرتري داشته باشند و از کمبود يا انباشت بيش از حد کالا جلوگيري کنند •

هايي که از اين رويكرد وکارهاي مدرن تبديل شده است. شرکتها به يك عامل کليدي براي موفقيت در محيط کسبدر نهايت، تحليل داده

وکارها بيني تغييرات بازار، در رقابت با ساير کسبتوانند با پيشکنند، بلكه ميتنها درک بهتري از مشتريان خود پيدا ميبرند، نهبهره مي

 .نيز يك قدم جلوتر باشند

مانند   تحليلي  ابزارهاي  بر  تمرکز  با  جزوه  روش SPSSو   Microsoft Excelاين  پيش،  آنهاي  کاربردهاي  و  فروش  در  بيني  ها 

سازي وکار خود را بهينه هاي کسبمحور، استراتژيهاي علمي و دادهگيري از روشکند تا با بهرههاي بازاريابي، به شما کمك ميگيريتصميم

 .کرده و در مسير رشد و موفقيت گام برداريد

 بيني فروش ها برای پيش ابزارهای تحليل داده 7-1

هاي فروش است که ابزارهاي متنوعي افزارها در تحليل دادهمايكروسافت اکسل يكي از پرکاربردترين نرم  مایکروسافت اکسل:   1-1- 7

ها توان به تحليل توصيفي دادههاي کليدي آن ميدهد. از جمله قابليتبيني روندهاي فروش ارائه ميوتحليل آماري و پيشبراي تجزيه

شاخص بررسي  که شامل  کرد  رسم اشاره  همچنين،  است.  فروش  الگوهاي  بهتر  درک  براي  معيار  انحراف  و  ميانه  ميانگين،  مانند  هايي 

نمايش بصري داده را فراهم مينمودارهاي فروش در اکسل امكان  تاريخي  از ويژگيها و شناسايي روندهاي  يكي  مهم ديگر کند.  هاي 

با استفاده از دادهوکارها کمك ميکسبهاي زماني است که به  هاي رگرسيوني و سريمدل هاي گذشته، ميزان فروش آينده را کند تا 

کند و هاي مختلف را فراهم ميبنديهاي فروش در دستهامكان مقايسه و تحليل داده Pivot Tablesبيني کنند. علاوه بر اين، ابزار پيش

 .نمايدتر مديران کمك ميگيري دقيقبه تصميم

 های فروشهای کلیدی مایکروسافت اکسل در تحلیل دادهقابلیت

 :(Descriptive Analysis) هاتحلیل توصیفی داده •

ها است.  هاي اکسل، امكان انجام تحليل توصيفي براي بررسي آماري دادهترين ويژگيحال مهمترين و درعينيكي از ابتدايي

هاي فروش خود به دست  اي از دادههاي آماري اصلي، بينش اوليهکند تا با محاسبه شاخصها کمك مياين تحليل به شرکت

 :آورند

 .ميانگين فروش در بازه زماني مشخص :(Average) ميانگين •

 .کندهاي پرت جلوگيري ميمقدار مرکزي در يك مجموعه داده که از اثر داده :(Median) ميانه •

 .ها نسبت به ميانگينميزان پراکندگي داده :(Standard Deviation) انحراف معيار •
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 :(Data Visualization) رسم نمودارهای بصری •

کنند  ها کمك ميکند. اين نمودارها به شرکتصورت بصري را فراهم ميها بهاکسل امكان ايجاد انواع نمودارها براي نمايش داده

راحتي روندهاي تاريخي فروش را مشاهده کرده و نقاط ضعف و قوت را شناسايي کنند. برخي از پرکاربردترين نمودارها  تا به

 :شامل

 .مناسب براي نمايش روند تغييرات فروش در طول زمان :(Line Chart) نمودار خطي •

 .هاي مختلفبنديمقايسه فروش در دسته :(Column Chart) نمودار ستوني •

 .نمايش سهم هر دسته از کل فروش :(Pie Chart) اينمودار دايره •

 .مدتتحليل روندهاي کلي و هموارسازي نوسانات کوتاه :(Moving Average Chart) نمودار ميانگين متحرک •

 :(Regression and Time Series Analysis) های زمانیهای رگرسیونی و سریمدل •

ها به هاي زماني است. اين مدلسازي سريهاي پيشرفته اکسل، امكان استفاده از تحليل رگرسيوني و مدليكي از قابليت

 :بيني کنندهاي تاريخي، ميزان فروش آينده را پيشکنند تا با استفاده از دادهوکارها کمك ميکسب

بررسي رابطه بين يك متغير مستقل )مانند قيمت( و يك متغير وابسته )مانند   :(Linear Regression) رگرسيون خطي  •

 .فروش(

بيني روندهاي آينده، مانند فروش تحليل الگوهاي زماني براي پيش :(Time Series Analysis) هاي زمانيتحليل سري •

 .فصلي يا رشد ماهانه

 :(Pivot Tables) اول محوریجد •

است. اين ابزار به  Pivot Tablesرود،  ها به کار ميوتحليل دقيق دادههاي اکسل که براي تجزيهترين ويژگييكي از مهم

ها را بررسي کنند.  بندي کرده و روابط بين دادههاي مختلف گروهبنديهاي خود را در دستهکند تا دادهوکارها کمك ميکسب

 :برخي از کاربردهاي آن عبارتند از

 .بندي فروش بر اساس منطقه جغرافيايي يا محصولدسته  •

 .هاي زماني مختلفمقايسه عملكرد فروش در بازه •

 .هاي بازاريابي بر فروشها يا کمپينبررسي تأثير تخفيف •

 :(Forecasting Tools) بینیابزارهای پیش •

توان روند فروش آينده را تخمين زد. اين هاي گذشته ميبيني داخلي است که با استفاده از دادهاکسل داراي ابزارهاي پيش

 .هاي بازاريابي انجام دهندريزي بهتري براي موجودي کالا، نيروي انساني و استراتژيکند تا برنامهابزار به مديران کمك مي

 نمودارهای آماری در اکسل 

بيني فروش ها و نمايش گرافيكي اطلاعات است که در بازاريابي و پيشيك ابزار پرقدرت براي تحليل داده Microsoft Excelافزار  نرم

 .کنندها، شناسايي روندها و مقايسه اطلاعات کمك مياي دارد. نمودارهاي آماري در اکسل به درک بهتر دادهکاربرد گسترده

ها ها هستند که براي مقايسه، بررسي روند تغييرات و تحليل توزيع دادهنمودارهاي آماري، نمايش گرافيكي داده  تعريف نمودارهاي آماري

 .ها و اهداف گوناگون وجود داردشوند. در اکسل، نمودارهاي مختلفي براي انواع دادهاستفاده مي

 انواع نمودارهای آماری در اکسل و کاربردهای آنها 

هاي گسسته را با استفاده يكي از پرکاربردترين انواع نمودارهاي آماري در اکسل است که داده (Column Chart) نمودار ستونی (1

راحتي مقايسه کرده و تغييرات کند تا مقادير مختلف را بهگران کمك ميدهد. اين نمودار به تحليلهاي عمودي نمايش مياز ستون
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شود.  طور گسترده در بازاريابي و تحليل فروش استفاده ميهاي زماني مشخص مشاهده کنند. از اين نمودار بهها را در بازهداده

اي هاي مختلف سال بررسي کند، نمودار ستوني گزينهمثال، اگر يك شرکت بخواهد ميزان فروش محصولات خود را در ماهعنوانبه

توان با استفاده از اين نمودار، مقادير فروش آل خواهد بود. علاوه بر اين، هنگام تحليل تأثير تبليغات بر ميزان فروش، ميايده

براي رسم نمودار ستوني در اکسل، ابتدا   .هاي تبليغاتي را ارزيابي نمودقبل و بعد از اجراي تبليغات را مقايسه کرد و تأثير کمپين

را انتخاب کرد. اکسل چندين نوع نمودار  Column Chartگزينه   Insertپس از منوي هاي مربوطه را انتخاب کرده و سبايد داده

کند،  هاي چندين دسته را کنار هم مقايسه ميکه داده (Clustered Column) ايدهد، از جمله ستوني خوشه ستوني ارائه مي

که نمايش گرافيكي   بعديدهد و ستوني سه ها را درون يك ستون نمايش ميکه ترکيب داده (Stacked Column) ستوني انباشته

ها، افزودن عنوان، نمايش مقادير توانند تنظيمات مختلفي مانند تغيير رنگتري دارد. پس از انتخاب نوع نمودار، کاربران ميجذاب 

هاي فروش تحليل  هاي بازاريابي و ها و تنظيم محورهاي نمودار را اعمال کنند. استفاده از نمودار ستوني در گزارشروي ستون

 .راحتي قابل شناسايي باشندفهم نمايش داده شوند و روندهاي موجود بهها به شكل شفاف و قابلشود دادهباعث مي

هاي افقي صورت ميلهها در اکسل است که اطلاعات را بههاي گرافيكي نمايش دادهيكي از روش : (Bar Chart) اینمودار میله (2

دسته نمايش مي در  مقادير مختلف  مقايسه  براي  نمودار  اين  افقي، خوانايي دهد.  نمايش  دليل  به  و  دارد  کاربرد  گوناگون  هاي 

هاي طولاني دارد. در بازاريابي، از اين نمودار براي مقايسه ميزان فروش در  اي با تعداد زياد يا نامهاي دادهبيشتري در مجموعه

مثال، اگر يك شرکت بخواهد عملكرد فروش خود را در شهرهاي عنوانشود. بهمناطق مختلف يا تحليل سهم بازار رقبا استفاده مي

صورت واضح و بود، زيرا امكان مشاهده اختلافات بين شهرها را بهاي گزينه مناسبي خواهد  مختلف بررسي کند، نمودار ميله

کند. همچنين، در صورتي که يك برند قصد داشته باشد ميزان سهم بازار خود را نسبت به رقبا تحليل کند، فهم فراهم ميقابل

هاي اي در اکسل، ابتدا دادهبراي رسم نمودار ميله  .ها را در يك نگاه مشاهده کندتواند از اين نمودار استفاده کند تا تفاوتمي

اي را ارائه کنيم. اکسل چندين نوع نمودار ميلهرا انتخاب مي Bar Chartگزينه   Insertمربوطه را انتخاب کرده و سپس از منوي 

 اي انباشتهميلهدهد، و  که چندين دسته داده را در کنار يكديگر نمايش مي (Clustered Bar) اياي خوشهدهد، از جمله ميلهمي

(Stacked Bar) توان تنظيمات مختلفي مانند دهد. پس از انتخاب نوع مناسب، ميکه سهم هر دسته از کل مقدار را نشان مي

تر شود. استفاده از اين نمودار در  تر و کاربرديها واضحهاي داده و عنوان نمودار را تغيير داد تا نمايش دادهرنگ، فونت، برچسب

تر تحليل کرده و بر اساس آن تصميمات هاي کليدي را سريعکند تا روندها و تفاوتهاي بازاريابي به مديران کمك ميگزارش

 .بهتري اتخاذ کنند

ترين ابزارهاي تحليل داده در اکسل است که براي نمايش تغييرات ترين و کاربردييكي از رايج (Line Chart) نمودار خطی (3

شده با خطوط تشكيل شده است و به کاربران کمك اي متصلشود. اين نمودار از نقاط دادهيك متغير در طول زمان استفاده مي

هاي بازاريابي و فروش، اين نمودار اغلب براي وضوح مشاهده کنند. در تحليلها را بهکند روندها و الگوهاي موجود در دادهمي

مثال، اگر مديران يك شرکت  عنوانرود. بههاي زماني مختلف به کار ميبررسي روند افزايش يا کاهش فروش يك محصول در بازه

ستفاده از نمودار خطي امكان مشاهده روند رشد يا افت ماه گذشته بررسي کنند، ا 12بخواهند ميزان فروش يك محصول را در  

فراهم مي را  زيرا ميفروش  مفيد است،  بسيار  ميزان فروش  بر  تأثير فصول سال  تحليل  براي  نمودار  اين  توان کند. همچنين، 

براي رسم نمودار   .هاي خاصي مانند تابستان يا زمستان ميزان فروش افزايش يا کاهش داشته استمشاهده کرد که آيا در فصل

را انتخاب کرده و  Line Chartگزينه   Insertهاي تاريخي فروش را انتخاب کرد. سپس از منوي  خطي در اکسل، ابتدا بايد داده

 Simple) دهد، از جمله نمودار خطي سادهنوع نمودار خطي مناسب را تعيين نمود. اکسل چندين نوع نمودار خطي را ارائه مي

Line Chart) دهد و نمودار خطي چندگانهمتغير را در طول زمان نمايش مي  که يك (Multiple Line Chart)  که براي مقايسه

توانند شود. پس از رسم نمودار، کاربران ميچندين متغير مانند ميزان فروش چند محصول مختلف در يك بازه زماني استفاده مي

و تنظيمات محورهاي افقي و عمودي، خوانايي نمودار را بهبود  (Trendlines) هاي داده، خطوط روندبا افزودن عناوين، برچسب
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ها را شناسايي کرده سازد تا الگوهاي پنهان در دادههاي بازاريابي، مديران را قادر ميببخشند. استفاده از نمودار خطي در تحليل

 .تري بگيرندهاي فروش تصميمات آگاهانهسازي استراتژيو براي بهينه

يكي از پرکاربردترين انواع نمودارهاي آماري در اکسل است که براي نمايش درصد سهم هر بخش  (Pie Chart) اینمودار دایره (4

شود که به چند بخش تقسيم شده صورت يك دايره کامل نمايش داده ميگيرد. اين نمودار بهها مورد استفاده قرار مياز کل داده

ها و تحليل ترکيب  اي معمولاً براي مقايسه نسبتها است. نمودار دايرهدهنده سهم يك متغير از کل مجموعه دادهو هر بخش نشان

ترين ابزارهاي تحليل در حوزه بازاريابي و مديريت فهم، يكي از محبوبرود و به دليل نمايش بصري ساده و قابلها به کار ميداده

مثال، اگر يك شرکت بخواهد سهم هر عنوانکاربردهاي متعددي دارد. به  در بازاريابي، اين نمودار  .شودوکار محسوب ميکسب

صورت بصري مشاهده کند که کدام اي استفاده کند تا بهتواند از نمودار دايرهمحصول از کل فروش شرکت را بررسي کند، مي

هاي مختلف محصول بيشترين و کدام کمترين سهم را از فروش دارد. همچنين، اين نمودار براي مقايسه ميزان فروش در دسته

مانند مشتريان عادي، عمده به مديران کمك ميفروشان و خردهمشتريان  اين مقايسه  تا تصميمات فروشان مفيد است.  کند 

استراتژي درباره  کنندبهتري  اتخاذ  منابع  و تخصيص  بازاريابي  دايره  .هاي  نمودار  رسم  دادهبراي  بايد  ابتدا  اکسل،  در  هاي اي 

دهد،  اي ارائه ميرا انتخاب نمود. اکسل چندين نوع نمودار دايره Pie Chartگزينه   Insertنظر را انتخاب کرد، سپس از منوي  مورد

ها کمي از هم جدا که در آن بخش (Exploded Pie Chart) اي انفجاريو دايره  بعدياي سه، دايره اي دوبعدياز جمله دايره

هاي ها، افزودن برچسبتوان با تغيير رنگهاي مختلف داده شود. پس از رسم نمودار، ميشوند تا تأکيد بيشتري بر روي قسمتمي

ها، خوانايي و جذابيت نمودار را افزايش داد. اين نمودار يك ابزار عالي براي تحليل  عددي و درصدي، و تنظيم ترتيب نمايش داده

 .وکارها کمك کندهاي استراتژيك در کسبگيريتواند به تصميمها است که ميسريع و بصري داده

هاي آماري است که براي بررسي رابطه بين دو متغير يكي از ابزارهاي مهم در تحليل داده (Scatter Plot) نمودار پراکندگی (5

دهد و به اي را بر اساس مقادير دو متغير روي يك صفحه مختصاتي نمايش ميشود. اين نمودار نقاط دادهعددي استفاده مي

ها را شناسايي کنند. در بسياري از مطالعات بازاريابي، ها و روابط ميان دادهکند تا الگوهاي پنهان، همبستگيگران کمك ميتحليل

ترين کاربردهاي اين نمودار، يكي از مهم  .شوداز نمودار پراکندگي براي تحليل تأثير متغيرهاي مختلف بر يكديگر استفاده مي

و ميزان فروش  (X) تحليل، قيمت محصول روي محور افقي  بررسي رابطه بين قيمت و ميزان فروش يك محصول است. در اين

توان نتيجه اي الگوي مشخصي مانند يك خط نزولي را تشكيل دهند، ميگيرد. اگر نقاط دادهقرار مي (Y) آن روي محور عمودي

دهنده اين اي روند صعودي داشته باشند، نشانيابد. بالعكس، اگر نقاط دادهگرفت که با افزايش قيمت، ميزان فروش کاهش مي

کاربرد ديگر اين   .شوداست که با افزايش قيمت، ميزان فروش نيز افزايش پيدا کرده است، که معمولاً در کالاهاي لوکس ديده مي

 و ميزان فروش روي محور X نمودار، بررسي تأثير هزينه تبليغات بر ميزان فروش است. در اين حالت، هزينه تبليغات روي محور

Y  دهد که هرچه هزينه تبليغات افزايش پيدا صورت يك الگوي صعودي ديده شوند، نشان مياي بهگيرد. اگر نقاط دادهيقرار م

دهنده  ها پراکنده و بدون الگوي مشخص باشند، ممكن است نشانکرده، ميزان فروش نيز بيشتر شده است. در مقابل، اگر داده

براي رسم نمودار پراکندگي در    .اين باشد که تبليغات تأثير معناداري بر فروش ندارد يا ساير عوامل نيز در اين ميان نقش دارند

گزينه  Insertاي مرتبط)مانند هزينه تبليغات و ميزان فروش( را انتخاب کرد، سپس از منوي  اکسل، ابتدا بايد دو ستون داده

Scatter Plot دهد، از جمله نمودار پراکندگي سادهرا انتخاب نمود. اکسل چندين نوع نمودار پراکندگي ارائه مي (Simple 

Scatter) نقاط داده که يك خط  (Scatter with Trendline) دهد، و نمودار پراکندگي با خط رونداي را نمايش ميکه فقط 

هاي عددي، توان با افزودن برچسبکند تا رابطه بين متغيرها را نشان دهد. پس از رسم نمودار، ميدار را به نمودار اضافه ميجهت 

ها را بهبود بخشيد. اين نمودار يك ابزار قوي براي بررسي  ورهاي نمودار، خوانايي و تحليل دادهتغيير رنگ نقاط داده و تنظيم مح

 .هاي واقعي استگيري بر اساس دادهارتباط بين متغيرهاي بازاريابي و تصميم

 



  

یابی الکترونیکیرجزوه بازا  62 

 

 ها در اکسل بندی دادهطبقه

هاي مشخص تقسيم ها يا دستههاي خام به گروهها يكي از مراحل مهم در فرآيند تحليل اطلاعات است که در آن دادهبندي دادهطبقه

افزار شود. در نرمگيري ميها، تسهيل درک الگوها و روندها و افزايش سرعت تحليل و تصميمدهي بهتر داده شوند. اين کار باعث سازمانمي

کند ها به کاربران کمك ميگيرند. شناخت اين دستههاي مختلفي قرار ميدهند، در دستهها بسته به نوع اطلاعاتي که ارائه مياکسل، داده

 .ها را بهينه کرده و از ابزارهاي مناسب براي تحليل استفاده کنندتا پردازش داده

شوند. اين نوع گيري ميهستند که شامل مقادير کمي و قابل اندازه (Numerical Data) هاي عدديها، دادهترين انواع دادهيكي از مهم

توان براي محاسبات هاي عددي را ميها معمولاً شامل اطلاعاتي مانند ميزان فروش، قيمت محصولات و تعداد مشتريان هستند. دادهداده

 .هاي کمي مورد استفاده قرار دادها و تحليلآماري، مقايسه

مانند نام محصولات، نام شهرها، دسته  (Text Data) هاي متنينوع ديگر، داده هاي بنديهستند که براي نمايش اطلاعات غيرعددي 

بندي و جستجو در ميان اطلاعات متني استفاده ها معمولاً براي فيلترگذاري، دستهروند. اين دادهمشتريان و توضيحات کالاها به کار مي

 .هاي بازاريابي و فروش کاربرد دارندشوند و در بسياري از گزارشمي

ها شوند. اين نوع دادهها هستند که شامل اطلاعات مربوط به تاريخ و زمان مياي از دادهنيز دسته (Date/Time Data) هاي زمانيداده

توان ميزان مثال، ميعنوانبيني تغييرات در طول زمان بسيار مفيد هستند. بهبراي بررسي روندهاي زماني، تحليل فصلي فروش و پيش

 .هايي از سال، تقاضاي بيشتري براي محصولات وجود داردفروش را بر اساس تاريخ خريد تحليل کرد تا مشخص شود که در چه بازه

هستند.  (True/False معمولاً بلي/خير يا) ها هستند که داراي دو مقدار ممكننوعي از داده (Boolean Data) هاي منطقيدر نهايت، داده

ها ممكن است نشان دهد که آيا يك مشتري روند. براي مثال، يك ستون از دادهها معمولاً براي بررسي شرايط خاص به کار مياين داده

هاي شرطي بسيار گيرياي و تصميمهاي مقايسهها در تحليل(. اين نوع داده"خير"و    " بلي"خريدي انجام داده است يا نه )با مقدارهاي  

 .مفيد هستند

 هابندي دادهو دسته (Pivot Tables) ، جداول محوري(Filter) توانند با استفاده از ابزارهايي مانند فيلترگذاريدر اکسل، کاربران مي

(Grouping) تنها ها نهبندي دادههاي بهتري انجام دهند. طبقهدهي کرده و تحليلها سازمانبندياطلاعات خود را بر اساس اين طبقه

هاي تر پيدا کرده و گزارشکند تا اطلاعات موردنياز خود را سريعشود، بلكه به کاربران کمك ميها ميباعث افزايش دقت و کارايي تحليل

 .تري ايجاد کنندکاربردي

 ها در اکسلبندی دادههای دستهروش

بندي دارند. دهي و دسته وتحليل بهتر، نياز به سازمانشوند و براي تجزيهصورت خام و پراکنده وارد ميها اغلب بهافزار اکسل، دادهدر نرم

صورت  دهد اطلاعات موردنظر خود را بهکند که به کاربران امكان ميها فراهم ميبندي دادهاکسل ابزارهاي متعددي را براي مديريت و دسته

، (Filter) ترين ابزارهاي اکسل در اين زمينه شامل فيلترگذاريتري انجام دهند. برخي از مهمهاي دقيقهدفمندتر مشاهده کرده و تحليل 

 .پردازيمهستند که در ادامه به بررسي هر يك مي (Grouping) بندي خودکارو دسته (Pivot Table) جداول محوري

هاي خاص در ميان ها براي جستجو و مشاهده دادهترين و پرکاربردترين روشفيلترگذاري يكي از ساده  :(Filter) استفاده از فیلتر •

دهد تا فقط مقاديري که مطابق با يك شرط خاص هستند را مشاهده کرده  حجم زيادي از اطلاعات است. اين ابزار به کاربران اجازه مي

مثال، اگر بخواهيد ميزان فروش يك محصول خاص را در يك جدول بزرگ از عنوانهاي غيرضروري را موقتاً مخفي کنند. بهو داده

براي استفاده   .توانيد از فيلترگذاري براي نمايش فقط سطرهاي مربوط به آن محصول استفاده کنيدهاي فروش بررسي کنيد، ميداده

 :از فيلتر در اکسل
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 .هاي موردنظر را انتخاب کنيدداده (1

 .را انتخاب کنيد Filterگزينه  Dataاز منوي   (2

 .هاي موردنظر را فيلتر کنيدتوانيد دادهشود که با کليك روي آن ميدر هر ستون، يك فلش کوچك ظاهر مي (3

هزار تومان را نمايش دهيد  5۰۰توانيد فقط محصولاتي با قيمت بالاتر از مثال، ميعنوانتوانند عددي، متني و زماني باشند. بهفيلترها مي

ها، شود کاربران بتوانند بدون حذف دادهاين روش باعث مي .اندهايي را مشاهده کنيد که در بازه زماني مشخصي انجام شدهيا سفارش

 .صورت پويا و ديناميك مشاهده کننداطلاعات موردنياز خود را به

ها بندي و تحليل دادهسازي، دستهيكي از قدرتمندترين ابزارهاي اکسل براي خلاصه  :(Pivot Table) استفاده از جداول محوری •

هاي آماري شده مشاهده کنند و تحليلبنديصورت ديناميك و گروههاي بزرگ را بهدهد دادهاست. اين ابزار به کاربران امكان مي

 12هاي فروش يك فروشگاه را براي مثال، فرض کنيد شما دادهعنوانبه .نويسي پيشرفته انجام دهندپيچيده را بدون نياز به فرمول

توانيد خواهيد ميزان فروش هر محصول در هر ماه را بررسي کنيد. با استفاده از جدول محوري، ميماه گذشته در اختيار داريد و مي

بندي کرده و جمع کل فروش، ميانگين فروش يا تعداد يخ فروش و مقدار فروش گروهها را بر اساس نام محصول، تارراحتي دادهبه

 :براي ايجاد جدول محوري در اکسل  .صورت پويا مشاهده کنيدها را بهتراکنش

 .هاي خود را انتخاب کنيدداده (1

 .را انتخاب کنيد Pivot Tableگزينه   Insertاز منوي  (2

 .شود(در پنجره ظاهرشده، محل ذخيره جدول محوري را مشخص کنيد )معمولاً يك شيت جديد انتخاب مي (3

ها(، )رديف Rowsهاي  وتحليل کنيد را انتخاب کرده و آنها را به قسمتخواهيد تجزيههايي که ميدر پنل سمت راست، ستون (4

Columns ها( و)ستون Values )بكشيد )مقادير عددي. 

اي براي صورت ديناميك و تعاملي مرتب کرد و فيلترهاي پيشرفتهتوان بهها را مياين است که داده Pivot Tableيكي از مزاياي مهم  

ها نيز در جدول تحليل اطلاعات اعمال نمود. همچنين، امكان محاسبه جمع کل، ميانگين، بيشترين و کمترين مقدار، درصدها و نسبت

 .محوري فراهم است

بندي است که براي تقسيم (Grouping) بندي خودکارهاي مهم اکسل، دستهيكي ديگر از قابليت  :(Grouping) بندی خودکاردسته  •

هاي هاي عددي، دادهويژه در زماني مفيد است که بخواهيم بازهشود. اين ابزار بهدارتر استفاده ميتر و معنيهاي کوچكها به گروهداده

بندي کند، مثال، اگر يك شرکت بخواهد مشتريان خود را بر اساس سن گروهعنوانبه  .هاي خاصي را ايجاد کنيمبنديزماني يا دسته

ها را بر توان دادهطور خودکار ايجاد کند. همچنين، در تحليل فروش، ميو ... را به  45-36،  35-26،  25-18هاي سني  تواند بازهمي

بندي کرد تا روندهاي هزار تومان( گروه  5۰۰هزار تومان و بالاتر از    5۰۰تا    1۰۰هزار تومان، بين   1۰۰هاي قيمتي )مثلاً کمتر از  اساس بازه

 :در اکسل Groupingبراي انجام    .ها بهتر مشخص شوندموجود در داده

 .يا ليست معمولي انتخاب کنيد Pivot Table هاي موردنظر را در يكداده (1

 .را انتخاب کنيد Groupکليك راست کنيد و گزينه  Columnsيا   Rowsدر قسمت   (2

صورت دستي  ها را بهتوانيد بازهدهد. همچنين، ميهاي مناسب را پيشنهاد ميصورت خودکار بازههاي عددي، اکسل بهبراي داده (3

 .تعيين کنيد

 .دهدبندي بر اساس سال، ماه، روز يا ساعت را ارائه ميهاي زماني، اکسل امكان دستهبراي داده (4

از دسته بهتر خواهند شد و کاربران ميفهمها، اطلاعات ساختارمندتر و قابلبندي دادهپس  بر اساس راحتي تحليلتوانند  را  هاي خود 

تر و دهد که اطلاعات را سريعها در اکسل به کاربران اين امكان را ميبندي و فيلترگذاري دادهدسته   .شده انجام دهندهاي مشخصگروه
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 (Pivot Table) جدول محوري .رودهاي خاص بدون حذف اطلاعات اصلي به کار ميبراي نمايش داده Filter ابزار .تر تحليل کننددقيق 

 Groupingصورت پويا مشاهده نمايند. همچنين،  سازي و تحليل کنند و نتايج را بههاي حجيم را خلاصهکند تا دادهبه کاربران کمك مي

بخشد. استفاده از اين ابزارها کند و تحليل روندها را تسهيل ميهاي عددي يا زماني را فراهم ميها بر اساس بازهبندي دادهامكان تقسيم

شود کاربران بتوانند با دقت  هاي بازاريابي نقش مهمي دارد و باعث ميگيريهاي فروش، تحليل رفتار مشتريان و تصميمدر مديريت داده

 .عات کليدي دسترسي پيدا کنندو سرعت بيشتري به اطلا 

 فروشيبيني فروش ماهانه يك شرکت خرده پيش  :نمونه کاربردی

بيني کند. مراحل  آوري کرده و قصد دارد فروش آينده خود را پيشهاي فروش ماهانه خود را جمعفروشي دادهفرض کنيد يك شرکت خرده 

 :انجام اين کار در اکسل به شرح زير است

 :هاوارد کردن داده .1

 .شودثبت مي Excel اطلاعات مربوط به ميزان فروش ماهانه در يك جدول

 :تحليل توصيفي .2

 .ها به دست آيدشوند تا درک بهتري از دادهميانگين، ميانه و انحراف معيار محاسبه مي

 :رسم نمودار .3

 .شودصورت بصري نمايش داده ميهاي گذشته بهبا استفاده از نمودار خطي، روند فروش در ماه

 :اجراي تحليل رگرسيون .4

شود که رابطه بين زمان و ميزان فروش را  در اکسل، يك مدل رگرسيون خطي ايجاد مي Data Analysisبا استفاده از ابزار  

 .دهدنشان مي

 :بيني فروش آيندهپيش .5

کند  بيني به شرکت کمك ميشود. اين پيشبيني ميهاي آينده پيشبا استفاده از خروجي مدل رگرسيوني، ميزان فروش در ماه

 .ريزي کندهاي بازاريابي برنامهتا براي خريد موجودي، استخدام نيروي انساني و طراحي کمپين

 مزایای استفاده از اکسل در تحلیل فروش

 .هاي گستردهرابط کاربري ساده و قابليت :سهولت در استفاده •

 .امكان ايجاد نمودارهاي متنوع براي تحليل بصري :هاتجسم قوي داده •

 .سازي قويابزارهاي آماري و مدل :امكانات پيشرفته تحليلي •

 Access و Power BI ارتباط با ساير ابزارهاي تحليلي مانند :افزارهاقابليت ادغام با ساير نرم •

 .کمك به مديران براي اتخاذ تصميمات مبتني بر داده :گيري آگاهانهپشتيباني از تصميم •

وکارها سازي آماري است که به کسبهاي فروش و مدلهاي پيچيده دادهيكي از ابزارهاي قدرتمند براي تحليل:  SPSSافزار نرم 2- 1- 7

افزار، تحليل همبستگي و رگرسيون است که به بررسي  هاي کليدي اين نرممحور اتخاذ کنند. يكي از قابليتکند تصميمات دادهکمك مي

تخفيف و  تبليغات  قيمت،  مانند  مختلف  عوامل  ميتأثير  فروش  ميزان  بر  مدلها  اين،  بر  علاوه  پيشپردازد.  زمانيهاي  سري   بيني 

(ARIMA) بندي  کند. همچنين، تحليل خوشهامكان تحليل روندهاي فروش گذشته و برآورد دقيق ميزان فروش آينده را فراهم مي

از ويژگي ديگر  مهممشتريان يكي  دسته   است که SPSS هاي  اساس ويژگيبا  بر  مشتريان  بهينهبندي  به  و خريد،  رفتاري  سازي هاي 

 .کندتر تبليغات کمك ميگذاري دقيقهاي بازاريابي و هدفاستراتژي
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 های فروش در تحلیل داده SPSS های کلیدیقابلیت

 :(Correlation and Regression Analysis) تحلیل همبستگی و رگرسیون •

وکارها کمك ها به کسبهاي رگرسيوني و همبستگي است. اين تحليل، قابليت انجام تحليلSPSS هاي برجستهيكي از ويژگي

 .ها و تغييرات فصلي بر ميزان فروش را بررسي کنندگذاري، تبليغات، تخفيفکند تا تأثير عوامل مختلف مانند قيمتمي

 .تعيين شدت و جهت رابطه بين دو يا چند متغير :(Correlation Analysis) تحليل همبستگي •

بررسي تأثير يك عامل مستقل )مثلاً قيمت( بر يك عامل  :(Simple Linear Regression) رگرسيون خطي ساده •

 .وابسته )مانند فروش(

تحليل همزمان تأثير چندين متغير مستقل بر فروش، مانند ترکيب  :(Multiple Regression) رگرسيون چندمتغيره •

 .هاقيمت، تبليغات و تخفيف

 :(Time Series Models) های سری زمانیمدل •

SPSS دهد تا روندهاي فروش  ها اين امكان را ميهاي زماني است که به شرکتاي براي تحليل سريداراي ابزارهاي پيشرفته

 .بيني کنندهاي زماني گذشته را بررسي کرده و فروش آينده را پيشدر بازه

هاي ترين مدلترين و پيشرفتهيكي از دقيق :ARIMA (Autoregressive Integrated Moving Average) مدل •

با در نظر گرفتن روندهاي گذشته و خودهمبستگي دادهبيني فروش، که ميپيش بيني ها، تغييرات آتي را پيشتواند 

 .کند

 .رونقهاي کمبررسي الگوهاي فصلي مانند افزايش فروش در تعطيلات يا کاهش فروش در ماه :تحليل روندهاي فصلي •

 :(Cluster Analysis) بندی مشتریانتحلیل خوشه •

هاي رفتاري و  بندي مشتريان است. اين تكنيك با استفاده از ويژگي، امكان انجام خوشهSPSS هاي متمايزيكي از ويژگي

 :کند تاها کمك ميکند. اين کار به شرکتهاي مختلف تقسيم ميها را به گروهالگوهاي خريد مشتريان، آن

 .بندي کنندمشتريان را بر اساس عادات خريد و ترجيحاتشان دسته •

 .هاي بازاريابي هدفمند براي هر گروه از مشتريان طراحي کننداستراتژي •

 .سازي نمايندهاي خاص بهينههاي تبليغاتي خود را براي گروهکمپين •

 :(Factor Analysis) تحلیل عاملی •

کند تا از بين تعداد زيادي از متغيرها، عوامل کليدي مؤثر بر فروش را شناسايي کنند. وکارها کمك مياين ابزار به کسب

ها بيشترين تأثير تواند مشخص کند کدام ويژگيشوند، اين تحليل ميعنوان مثال، اگر چندين ويژگي در محصول بررسي ميبه

 .را بر ميزان فروش دارند

 :(ANOVA) تحلیل واریانس •

 تواند ازشود. براي مثال، يك شرکت ميهاي مختلف استفاده ميهاي گروهاز اين تحليل براي بررسي تفاوت ميانگين

ANOVA براي مقايسه تأثير سه کمپين تبليغاتي متفاوت بر فروش محصولات استفاده کند. 

 SPSS بینی فروش درآزمون فرض و پیش

بيني روندهاي آينده از هاي آماري براي بررسي تأثير عوامل مختلف بر ميزان فروش و پيشهاي بازاريابي، استفاده از روشدر تحليل داده

توان آزمون هاي آماري است که به کمك آن مييكي از پرکاربردترين ابزارها براي تحليل SPSSافزار  اهميت زيادي برخوردار است. نرم
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هاي زماني را انجام داد. در اين بخش، نحوه انجام آزمون فرض و هاي رگرسيون و سريبيني فروش با استفاده از مدلفرض آماري و پيش

 .را بررسي خواهيم کرد SPSS بيني فروش درهاي پيشروش

اي آزمون فرض يك روش آماري است که براي بررسي صحت يك ادعا يا فرضيه درباره جامعه آماري بر اساس نمونه  :SPSS آزمون فرض در

گذاري، کيفيت گيرد. در بازاريابي، اين آزمون براي بررسي تأثير متغيرهاي مختلف مانند تبليغات، قيمتها مورد استفاده قرار مياز داده

مثال، اگر يك شرکت تبليغات جديدي را براي افزايش فروش اجرا عنوانرود. بههاي فروش بر ميزان فروش به کار ميمحصول و استراتژي

 .توان با استفاده از آزمون فرض بررسي کرد که آيا اين تبليغات تأثير معناداري بر فروش داشته است يا خيرکند، مي

 SPSS :مراحل انجام آزمون فرض در

 :ها: آزمون فرض شامل دو فرضيه استتعيين فرضيه (1

 .عامل موردنظر هيچ تأثير معناداري بر متغير وابسته ندارد :(H₀) فرضيه صفر •

 .عامل موردنظر بر متغير وابسته تأثير دارد :(H₁) فرضيه جايگزين •

 :براي مثال، اگر بخواهيم تأثير تبليغات بر ميزان فروش را بررسي کنيم

• H₀ تبليغات تأثير معناداري بر فروش ندارد :. 

• H₁  تبليغات باعث افزايش فروش شده است : 

 :شوداستفاده مي SPSS هاي مختلفي درهاي مورد بررسي، از آزمونها و تعداد گروهانتخاب آزمون مناسب: بسته به نوع داده  (2

 .بررسي ميزان فروش قبل و بعد از اجراي تبليغات :مثال  .ها بين دو گروه مستقلبراي مقايسه ميانگين:   t آزمون •

 .مقايسه ميزان فروش در سه منطقه جغرافيايي مختلف :مثال  .براي مقايسه ميانگين بيش از دو گروه:   ANOVA آزمون •

بررسي اينكه آيا نوع تبليغات )ديجيتال  :مثال .براي بررسي رابطه بين دو متغير کيفي:  (Chi-Square) دوآزمون کاي •

 .يا تلويزيوني( بر تصميم خريد مشتريان تأثير دارد يا خير

 :مراحل زير را انجام دهيد SPSS : براي اجراي آزمون فرض درSPSS اجراي آزمون در (3

 .وارد کنيد SPSS هاي خود را درداده •

 .آزمون مناسب را انتخاب کنيد  Analyze → Compare Meansاز مسير   •

 .متغيرهاي مستقل و وابسته را مشخص کنيد •

 .آزمون را اجرا کند SPSS کليك کنيد تا OKروي   •

 .شود يا خيردهد فرضيه صفر رد ميکه نشان مي p-valueخصوص مقدار  نتايج را بررسي کنيد، به •

توان نتيجه گرفت که متغير مستقل تأثير معناداري بر متغير باشد، فرض صفر رد شده و مي  ۰.۰5کمتر از   p-valueاگر مقدار  

 .وابسته دارد

 SPSS بینی فروش و رگرسیون درپیش 

کند تا ها کمك ميزند. اين کار به شرکتهاي گذشته، ميزان فروش آينده را تخمين ميبيني فروش فرآيندي است که بر اساس دادهپيش

 .هاي بازاريابي داشته باشندريزي بهتري براي توليد، موجودي کالا، تبليغات و استراتژيبرنامه

شود. دو روش  هاي آماري مختلفي استفاده ميبيني ميزان فروش در آينده، از مدلبراي پيش  :SPSS بینی فروش درهای پیشمدل (1

 :اند ازعبارت  SPSS رايج در
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)ميزان فروش( و متغيرهاي مستقل )مانند قيمت،  :(Linear Regression) رگرسيون خطي • رابطه بين متغير وابسته  بررسي 

 .تبليغات و فصول سال(

 .بيني ميزان فروش در آيندههاي تاريخي براي شناسايي روندها و پيشتحليل داده :(Time Series Analysis) هاي زمانيسري •

 بینی فروش برای پیش SPSS اجرای رگرسیون در (2

افزار هاي مربوط به ميزان فروش و متغيرهاي تأثيرگذار )مانند قيمت، تبليغات، فصل( را وارد نرم: دادهSPSS ها بهورود داده •

 .شوندمثلاً ماه، فروش، هزينه تبليغات و ...( ثبت مي)هاي مختلف ها معمولاً در قالب يك جدول شامل ستونکنيد. اين داده

 Regressionگزينه   Analyzeاز منوي    :، مراحل زير را انجام دهيدSPSS انتخاب مدل رگرسيون: براي اجراي رگرسيون خطي در •

را مشخص کنيد )مثلاً ميزان  (Dependent Variable) متغير وابسته   :در پنجره باز شده  .را انتخاب کنيد Linearو سپس  

 کليك کنيد تا OKرا انتخاب کنيد )مثلاً تبليغات، قيمت، فصل(. روي  (Independent Variables) فروش(. متغيرهاي مستقل

SPSS تحليل را انجام دهد. 

 :دهد که شامل اطلاعات مهمي مانندجدولي از نتايج نمايش مي SPSSپس از اجراي تحليل رگرسيون،    بررسی نتایج: (3

شود.  دهد که چه مقدار از تغييرات متغير وابسته توسط متغيرهاي مستقل توضيح داده مينشان مي :)ضريب تعيين( R² مقدار •

 .دهدتري ارائه ميبيني دقيقتر باشد، مدل پيشنزديك 1قرار دارد؛ هرچه به    1تا   ۰بين   R² مقدار

 .دهد که متغير مستقل تأثير معناداري بر متغير وابسته داردباشد، نشان مي  ۰.۰5کمتر از   p-value: اگر مقدار  p-value مقدار •

 .گذاردکند که هر متغير مستقل چگونه بر ميزان فروش تأثير مي: مشخص مي (β) ضريب رگرسيون •

قابل تأثير  قيمت  و  تبليغات  که  دهد  نشان  رگرسيون  مدل  مياگر  دارند،  فروش  بر  بهينه توجهي  براي  را  اطلاعات  اين  سازي توان 

 .هاي آينده استفاده کرد گيريهاي بازاريابي و تصميماستراتژي

 بینی فروش های زمانی برای پیشتحلیل سری

توان روندهاي است که به کمك آن مي (Time Series Analysis) هاي زمانيبيني فروش، تحليل سريهاي پيشيكي ديگر از روش

 : SPSS براي اجراي اين تحليل در .گذشته را شناسايي کرده و ميزان فروش در آينده را تخمين زد

 .را انتخاب کنيد Time Seriesگزينه   Analyze → Forecasting → Create Modelsاز مسير   (1

 .عنوان متغير وابسته وارد کنيدمتغير ميزان فروش را به (2

 .بيني را اجرا کنيدبازه زماني موردنظر را مشخص کرده و مدل پيش (3

 .نتايج را بررسي کرده و از نمودارهاي خروجي براي تحليل روندهاي آتي استفاده کنيد (4

 SPSS گذاری بر فروش باتحلیل تأثیر تبلیغات و قیمت  :نمونه کاربردی 

گذاري خود را بر ميزان فروش تحليل کند. براي هاي قيمتهاي تبليغاتي و سياستفرض کنيد يك شرکت توليدي قصد دارد تأثير کمپين

 :به شكل زير استفاده کرد SPSS توان ازاين کار مي

 :هاآوري دادهجمع (1

 .شودآوري ميهاي محصولات در يك بازه زماني مشخص جمعها و قيمتهاي تبليغاتي، تخفيفاطلاعات مربوط به فروش، هزينه
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 :تحليل همبستگي (2

شود که آيا بين هزينه تبليغات و ميزان فروش رابطه معناداري وجود دارد يا خير. اگر همبستگي مثبت قوي بين اين ابتدا بررسي مي

 .تواند منجر به افزايش فروش شودهاي تبليغاتي ميتوان نتيجه گرفت که افزايش هزينهدو عامل وجود داشته باشد، مي

 :رگرسيون چندمتغيره (3

شود. اين تحليل نشان ها بر ميزان فروش اجرا ميمدل رگرسيون چندمتغيره براي تحليل تأثير همزمان قيمت، تبليغات و تخفيف

 .دهد که کدام عوامل بيشترين تأثير را روي فروش دارندمي

 :(ARIMA) تحليل سري زماني (4

هاي تاريخي فروش، روند شود. اين مدل با استفاده از دادهاستفاده مي ARIMA هاي آتي، از مدلبيني فروش در دورهبراي پيش

 .کندبيني ميآينده را با دقت بالايي پيش

 :بنديتحليل خوشه (5

صورت  هاي بازاريابي براي هر گروه بهشوند تا استراتژيمشتريان بر اساس رفتارهاي خريد و ترجيحاتشان به چند دسته تقسيم مي

 .هدفمند طراحي شود

 های فروش در تحلیل داده SPSS مزایای استفاده از

 .افزارهاي ساده در دسترس نيستهاي پيچيده آماري که در ساير نرمانجام تحليل :قدرت تحليل پيشرفته •

 .بيني روندهاي آيندههاي سري زماني و رگرسيون براي پيشمدل :بيني دقيققابليت پيش •

 .بندي و تفكيك مشتريانهاي هدفمند بر اساس تحليل خوشهطراحي کمپين :هاي بازاريابيسازي استراتژيبهينه  •

 .هاي بازاريابي و استراتژيكگيريهاي عملي براي بهبود تصميمارائه بينش :گيري مبتني بر دادهتصميم •

 .هاي آماري براي ارائه به مديرانهاي جامع و تحليلامكان استخراج گزارش :گيري دقيقگزارش •

 بيني فروش ها برای پيشهای تحليل دادهروش 7-2

بيني هاي مهم در بررسي الگوهاي فروش در طول زمان و پيشيكي از روش  : (Time Series Analysis) های زمانتحلیل سری (1

کند. هاي گذشته و شناسايي الگوهاي تكرارشونده استفاده ميهاي متعددي براي تحليل دادهروندهاي آينده است. اين روش از تكنيك

مدت با هموارسازي بيني روندهاي کوتاهاست که براي پيش (Moving Average) ها، ميانگين متحرکترين تكنيكيكي از ساده

ترين يكي از پيشرفته ARIMA (Autoregressive Integrated Moving Average) رود. در مقابل، مدلها به کار مينوسانات داده

ده را با دقت  ها و روندهاي گذشته، آين هاي زماني است که با در نظر گرفتن خودهمبستگي دادهبيني سريهاي پيشترين مدلو دقيق

هاي زماني تغييرات الگوهاي فروش را در بازه (Seasonal Trend Analysis) زند. همچنين، تحليل روند فصليبالايي تخمين مي

بررسي مي يا فصول مختلف  تعطيلات  مانند  به کسبمشخص  و  استراتژيوکارها کمك ميکند  تا  اين کند  با  متناسب  را  هاي خود 

هاي خاص  بيني افزايش فروش در فصلهاي زماني براي پيشتواند از تحليل سرييك شرکت پوشاک مي :مثال.نوسانات تنظيم کنند

 .)مانند عيد نوروز( استفاده کند 

متغیرها (2 تحلیل  و  روش   : (Regression Analysis) رگرسیون  از  داده يكي  تحليل  در  مهم  آماري  به  هاي  که  است  فروش  هاي 

مانند قيمت، تبليغات و تخفيفوکارها کمك ميکسب ها را بر ميزان فروش بررسي کنند. در اين زمينه، کند تأثير عوامل مختلف 

شود، در حالي که رگرسيون  رگرسيون خطي ساده براي تحليل تأثير يك متغير مستقل، مانند قيمت، بر ميزان فروش استفاده مي

کند. به عنوان مثال، يك فروشگاه اينترنتي امكان تحليل همزمان چندين عامل را فراهم مي (Multiple Regression) چندمتغيره

هاي اجتماعي و ارسال رايگان بر ميزان بليغات در شبكهها، تتواند از رگرسيون چندمتغيره براي ارزيابي تأثير ترکيبي تخفيفمي
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مي کمك  مديران  به  تحليل  اين  کند.  استفاده  خود  استراتژيفروش  تا  بهينهکند  را  خود  بازاريابي  تصميمات هاي  و  کرده  سازي 

 .تري اتخاذ کنندآگاهانه

 بيني فروش ها در پيشمزايای استفاده از تحليل داده  7-3

وکارها دارد. يكي از مزاياي کليدي آن کاهش هاي استراتژيك در کسبگيريبيني فروش تأثير چشمگيري بر تصميمها و پيشتحليل داده

هاي شوند، بلكه بر پايه دادهگذاري ديگر بر اساس حدس و گمان اتخاذ نميگيري است، زيرا تصميمات بازاريابي و سرمايهريسك تصميم

توانند بودجه و  ها مييابد، به طوري که شرکتريزي مالي افزايش ميگيرند. علاوه بر اين، دقت در برنامهشده صورت ميواقعي و تحليل

هاي بيني دقيق فروش به بهبود استراتژيمنابع خود را با آگاهي بيشتر مديريت کرده و از هدررفت منابع جلوگيري کنند. همچنين، پيش

شوند. از سوي هاي فروش بر اساس نيازها و رفتار واقعي مشتريان طراحي ميها و کمپينتبليغات، تخفيف  کند، زيرا بازاريابي کمك مي

تواند منجر به از دست رفتن مشتريان شود، شود، به طوري که از کمبود موجودي که ميتر انجام ميديگر، مديريت موجودي کالا نيز بهينه

شود، جلوگيري خواهد شد. اين مزايا در کنار هم باعث افزايش هاي نگهداري مييا از انباشت بيش از حد کالا که باعث افزايش هزينه

 .شوندوکارها ميوري در کسبسودآوري و بهره

 :   Excel ايجاد نمودارهای فروش در 7-4

کند روندهاي فروش را وکارها کمك ميهاي مهم مايكروسافت اکسل، توانايي ايجاد نمودارهاي فروش است که به کسبيكي از قابليت

اي و ستوني، اي، خطي، دايرهبا استفاده از نمودارهاي ميله .بيني نمايندتحليل کرده، رفتار مشتريان را درک کنند و آينده بازار را پيش

 .تري گرفتدرک نمايش داد و تصميمات آگاهانهتوان اطلاعات فروش را به شكل بصري و قابلمي

 :کاربردهای نمودارهای فروش در اکسل

 .هاي زماني مختلف )روزانه، ماهانه، سالانه(بررسي تغييرات ميزان فروش در بازه :تحليل روند فروش •

 .شناسايي الگوهاي خريد مشتريان و محصولات پرطرفدار :رفتار مشتريان •

 .بررسي ميزان فروش در مناطق مختلف يا بين محصولات گوناگون :مقايسه عملكرد فروش •

 .هاي آيندهها يا سالبيني ميزان فروش در ماههاي گذشته براي پيشاستفاده از داده :بيني آيندهپيش •

 :انواع نمودارهای پرکاربرد در فروش

 .هاي مختلف يا بين محصولاتبراي مقايسه ميزان فروش در دوره :(Column Chart) نمودار ستوني •

 .نمايش روند تغييرات فروش در طول زمان :(Line Chart) نمودار خطي •

 .بيني آيندهشناسايي روندهاي کلي و پيش :(Moving Average Chart) نمودار ميانگين متحرک •

 .بندي در کل فروشنمايش سهم هر محصول يا دسته :(Pie Chart) اينمودار دايره •

 :مثال عملی

تواند روند رشد  ي خود را در اکسل ثبت کرده است. با استفاده از نمودار خطي، ميهاي فروش ماهانهفرض کنيد يك فروشگاه آنلاين داده

توان اي ميهايي تبليغات بيشتري انجام دهد. همچنين، با يك نمودار دايرهيا کاهش فروش را مشاهده کند و تصميم بگيرد که در چه ماه

 .سهم هر محصول را در کل فروش تحليل کرد و روي محصولات پرفروش تمرکز بيشتري گذاشت

به کسب نمودارهاي فروش در اکسل  از  نهايت، استفاده  باشند، تصميمات وکارها کمك ميدر  از وضعيت خود داشته  بهتري  کند درک 

 .تري انجام دهندريزي دقيقتري بگيرند و براي آينده برنامهآگاهانه
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 تمرين عملي 5-7

هاي فرضي فروش اي از دادهدهيم. ابتدا مجموعه، يك تمرين عملي انجام ميExcel براي درک بهتر نحوه استفاده از نمودارهاي فروش در

صورت  توانند شامل ميزان فروش ماهانه، تعداد مشتريان، يا فروش هر محصول بهها ميگيريم. اين دادهبراي يك فروشگاه در نظر مي

جداگانه باشند. سپس با استفاده از ابزارهاي نمودارسازي در اکسل، نمودارهاي مختلفي مانند نمودار خطي براي نمايش روند فروش، نمودار 

 .کنيماي براي نشان دادن سهم هر محصول از کل فروش ايجاد ميستوني براي مقايسه فروش محصولات، و نمودار دايره

 :مراحل انجام تمرين

 )مثلاً فروش ماهانه يك محصول در يك سال(. Excel هاي فرضي در يك جدولوارد کردن داده (1

 .براي انتخاب نوع نمودار مناسب Insert → Chartsها و رفتن به بخش انتخاب داده (2

 .ها( براي خوانايي بهتربندي، برچسبتنظيم ظاهر نمودار )مانند عنوان، رنگ (3

 .بررسي روند تغييرات فروش، شناسايي الگوهاي افزايشي يا کاهشي، و ارزيابي رفتار مشتريان :تحليل نمودارها (4

 بيني فروش ها و پيشمحيطي در کار با کامپيوتر برای تحليل دادهملاحظات اخلاقي، ايمني و زيست 7-6

 گیری بازاریابی محور برای تصمیمراهکاری داده  6-1- 7

داده و پيشتحليل  مانند  ها  کامپيوتري  ابزارهاي  از  استفاده  با  بهينه SPSS و Excelبيني فروش  در  مهمي  استراتژينقش  هاي سازي 

تصميم و  کسببازاريابي  بااينگيري  دارد.  فناوريوکارها  اين  از  استفاده  ملاحظات  حال،  و  ايمني  اخلاقي،  اصول  رعايت  مستلزم  ها 

 .ها، تأثيرات منفي بر کاربران و محيط زيست به حداقل برسدمحيطي است تا علاوه بر افزايش کارايي و دقت تحليلزيست 

 بینی فروش: ها و پیشملاحظات اخلاقی در تحلیل داده •

وکار در  طور مستقيم با حريم خصوصي مشتريان، شفافيت اطلاعات و اصول اخلاقي کسببيني فروش بههاي بازاريابي و پيشتحليل داده

 :ارتباط است. در اين زمينه، رعايت اصول زير ضروري است

 هاحفظ حریم خصوصی و امنیت داده •

ها مقررات عمومي حفاظت از داده   GDPRها بايد مطابق قوانين حفظ حريم خصوصي مانند  آوري و پردازش دادهجمع •

 .و قوانين محلي حفاظت از اطلاعات باشد در اروپا

 .آوري، ذخيره يا به اشتراک گذاشته شوداطلاعات مشتريان نبايد بدون رضايت آنها جمع •

 .هاي احتمالي جلوگيري شوددرستي انجام شود تا از سوءاستفادهها بايد بهرمزگذاري و امنيت داده •

 هادهی دادهصداقت در تحلیل و گزارش •

 .شده باشندشده يا دستكاريهاي آماري نبايد تحريفنتايج حاصل از تحليل •

هاي واقعي انجام شود و نبايد با اغراق يا تغيير هاي علمي و دادهها بايد بر اساس روشهاي فروش و تحليل دادهبينيپيش •

 .اطلاعات همراه باشد

 هااستفاده منصفانه از داده •

 .هاي مشتريان يا رقبا براي مقاصد غيرقانوني يا غيراخلاقي استفاده شودنبايد از داده •

 .ها بايد رعايت شودآوري، پردازش و استفاده از دادهشفافيت در نحوه جمع •

 بینی فروش ها و پیشملاحظات ایمنی در کار با کامپیوتر برای تحلیل داده 2-6-7
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تواند باعث مشكلات جسمي و ذهني شود. رعايت اصول مي SPSS و  Excelافزارهاي تحليلي مانند  مدت با کامپيوتر و نرمکار طولاني

 .اي برخوردار استارگونومي، بهداشت و ايمني از اهميت ويژه

 رعایت ارگونومی در محل کار

 .اي تنظيم شود که بالاترين نقطه آن در راستاي چشم قرار گيرد تا از خم شدن گردن جلوگيري شودارتفاع مانيتور بايد به گونه •

 .درجه باشند  9۰صندلي ارگونوميك بايد داراي قابليت تنظيم ارتفاع باشد تا پاها روي زمين قرار گيرند و زانوها در زاويه   •

 .مچ دست هنگام استفاده از کيبورد و ماوس بايد در حالت طبيعي قرار گيرد تا از سندرم تونل کارپال جلوگيري شود •

 .اي دورتر نگاه کنيدثانيه به نقطه 2۰دقيقه،   2۰شود هر  براي جلوگيري از خستگي چشم، توصيه مي •

 .نور صفحه نمايش را تنظيم کنيد و در صورت نياز از فيلتر نور آبي استفاده کنيد •

 .متر باشدسانتي  7۰تا    5۰ها بايد بين  فاصله مناسب مانيتور از چشم •

 .دقيقه استراحت کنيد و از جاي خود بلند شويد 5دقيقه کار،    45بعد از هر   •

 .انجام حرکات کششي براي جلوگيري از گرفتگي عضلات ضروري است •

باعث مشكلات سلامتي مينشستن طولاني • يا استراحتمدت  ايستاده  از ميزهاي  بهتر است  بنابراين  بين کار شود،  هاي کوتاه 

 .استفاده شود

 بینی فروش ها و پیشمحیطی در تحلیل دادهملاحظات زیست 3- 6- 7

تواند تأثيراتي بر محيط شود، اما ميوري ميهاي ديجيتال، اگرچه باعث کاهش مصرف کاغذ و افزايش بهرهاستفاده از کامپيوتر و فناوري

 .کندمحيطي در اين حوزه به کاهش اثرات منفي فناوري بر طبيعت کمك ميزيست داشته باشد. رعايت ملاحظات زيست 

 کاهش مصرف انرژی و منابع طبیعی

 .قرار دهيد Hibernate يا Sleep هنگام عدم استفاده از کامپيوتر، آن را خاموش کنيد يا در حالت •

 .دهدجاي کامپيوترهاي روميزي مصرف انرژي را کاهش ميتاپ بهاستفاده از لپ •

 .تر از مانيتورهاي قديمي هستند و تأثير کمتري بر محيط زيست دارندمصرفکم LCD و LEDمانيتورهاي   •

 مدیریت پسماندهای الکترونیکی

 .هاي معمولي دور ريخته شوند زيرا حاوي مواد سمي مانند سرب و جيوه هستندتجهيزات الكترونيكي قديمي نبايد در زباله •

 .شودمحيطي ميهاي زيستشده به مراکز بازيافت باعث کاهش آلودگي تحويل قطعات مستهلك •

 .هاي عادي خودداري کنيدشده را در مراکز بازيافت مخصوص تحويل دهيد و از دور انداختن آنها در زبالههاي مصرفباتري •

 کاهش مصرف کاغذ و جوهر

 .هاي ديجيتالي استفاده کنيدهاي تحليلي، از نسخهجاي چاپ گزارشبه •

 .اگر نياز به چاپ وجود دارد، از کاغذهاي بازيافتي و چاپ دوطرفه استفاده کنيد •

 .دهدهاي قابل شارژ و جوهرهاي دوستدار محيط زيست در پرينترها، مصرف منابع را کاهش مياستفاده از کارتريج •

 گيرینتيجه 7-7

تري بگيرند و سازد تا تصميمات آگاهانهها را قادر مي، شرکتSPSSو   Excelبيني فروش از طريق ابزارهايي مانند  ها و پيشتحليل داده

وکارها کمك هاي رگرسيوني، و تحليل همبستگي به کسبهاي زماني، مدلهايي مانند تحليل سريسودآوري خود را افزايش دهند. روش

 .کنند تا روندهاي بازار را بهتر درک کرده و عملكرد بهتري داشته باشندمي
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 تقدير و تشكر 

قدردانی  بدین و  سپاس  مراتب  اساتید    مانوسیله  و  محترم  کارشناسان  ارجمند،  همکاران  تمامی  از  را 

داریم. کوشش ارزشمند ایشان  اند، صمیمانه ابراز میرسان بودهای که در تهیه و تدوین این جزوه یاریفرهیخته 

 .در غنابخشی محتوای علمی و آموزشی این مجموعه، شایسته تقدیر و ستایش است

می لازم  تلاشهمچنین  از  بیدانیم  گروههای  اعضای  استاندریغ  در  کامپیوتر  رشته  آموزشی  با  های  که  ها 

اند، صمیمانه تشکر و قدردانی همفکری و تبادل تجربیات خود نقش مهمی در تکمیل و ارتقای این اثر داشته 

 .نماییم

افزار  انگیزان، متخصص حوزه سختدر این میان، از زحمات و همراهی ارزشمند جناب آقای مهندس سالار دل

 .اند های مرتبط بودهرسان ما در تدوین بخشنیز نهایت سپاسگزاری را داریم که با دانش و تخصص خود، یاری 

این جزوه با هدف پشتیبانی فرآیند یاددهی ـ یادگیری و در راستای تحقق استانداردهای آموزشی، در اختیار  

های لازم را به هنرجویان عزیز منتقل نمایند.  گیری از آن، آموزشگیرد تا با بهرههنرآموزان گرامی قرار می 

 .ای برداردهای فنی و حرفهامید است این اثر بتواند گامی مؤثر در ارتقای سطح کیفی آموزش

 

 

 


