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تعن استراژی بازاریای در 5 مرحله ساده
اگر سال را بدون تعن یک استراژی قوی بازاریای به پایان ردهاید، وحشت نکنید.

هنوز وقت دارید یک استراژی تعریف کنید.

ما همه کارهای استراژیک که متوانستیم انجام دهیم را انجام ندادهایم؛ زرا هرگز
تجربــه رنــامهرزی در دوران همــهگری و مــواجهه بــا نظــرات مختلــف و مخــالف را

نداشتهایم.

در ان مقاله به رنامهای گامبهگام رای تعن استراژی بازاریای سرع و موثر در سال
جدید اشاره مکنیم.

 

1. داده‌ها را بهدقت ررسی کنید
ان مرحله طولانیترن فاز است، به همن دلل اغلب نادیده گرفته مشود. (یا افراد

ان مرحله را شروع مکنند و سپس متوقف و منصرف مشوند.)
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با وجود عدم قطعیت فعل، سابقه عملکرد شما همچنان اساس و ستون فقرات
استراژیهای آینده است.

معیارهای خود را از موارد زر استخراج کنید:

از کارزارهای قبلیتان در شبکههای اجتماع

از ترافیک و نقاط جذب مشتری در وبسایتان

از نمودارها و مسرهای حرکت کارران در وبسایت

از نرخ باز کردن و کلیک روی ایملهایتان

از همه خریدهای که از طرق صفحههایتان در رسانهها انجام شده

از مزان جذابیت محتوایتان

اگر مطمئن نیستید کدام معیارها بیشترن اهمیت را دارند، هتر است همه اطلاعات
را ذخره کنید و سپس تصمیم بگرید. در ابتدای کار خودتان را در تحلل دادهها غرق

نکنید، چون توانتان از ن مرود.

دنبال جوابهای زر باشید:
در کجای دادهها به نقاط اوج رخوردید؟ به نقاط فرود چطور؟ میانگنهای شما در
نرخ کلیک، زمانی که کارران در سایت شما گذرانده‌اند یا عمق جستجوی کارران چقدر

وده است؟

انها مواردی است که شوه عملکردتان در 2021 را مشخص مکند. هر جا نقطه اوج
دیدید، آن کار را بیشتر تکرار کنید و هر جا به نقطه فرود رخوردید، از مقدار آن کار

کم کنید. در کل سع کنید میانگنهایتان را هود ببخشید.

 

2. به بخشبندی مخاطبان و شخصیت خریداران توجه کنید
بسیاری از مشتریانی که با آنها کار مکنم، از سازمانهای کوچک گرفته تا شرکتهای
زرگ، شخصیت خریداران مطلوبشان را یکبار رای همیشه مشخص کردهاند و فقط
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به آن افراد خدمترسانی مکنند.

ازآنجاکه آنها 30 سال پیش شرکت خود را تاسیس کردهاند و محصولاتشان را به
فلانی و فلانی فروختهاند، تا امروز نز همن کار را انجام مدهند.

مخـواهم رازی را بـه شمـا بگـویم: همـانطور کـه خریـداران مـا و بقیـه جهـان تغـر
مکنند، شخصیت خریداران ما نز تغر مکند. باید همیشه ان شخصیتها را

ررسی کنید و مطمئن شوید اطلاعاتان با واقعیت وجودی آنها مطابقت دارد.

شاید فلانی از محصول شما خسته شده باشد و دیگر علاقهای به آن نداشته باشد.
شما در 30 سال گذشته رای جلب نظر او تبلغ کردهاید؛ اما او حداقل از 5 سال
رای شخص غول خود را در راه تبل .یپاسخ گذاشته است پیش تماسهای شما را
که از شما خرید نمکند هدر ندهید، بهخصوص وقتی دادههایتان روی کاغذ نز

همن نتیجه را نشان مدهد.

مشخص کردن مخاطبانی که بیشترن درآمد را رایتان مآوردند کاف نیست؛ بلکه
باید به ترافیک وبسایتان هم توجه کنید. ببینید چه مخاطبانی از قلم افتاده‌اند و

چگونه متوانید به آنها دسترسی پیدا کنید.

ببینید مشتریان قبل چه کسانی ودهاند و همزمان متوانید چه افراد جدیدی را
جذب کنید.

 

3. با اهداف کوچک شروع کنید
احتمالا رندتان یک هدف استراژیک کل دارد که همه اقدامات شرکت در راستای
رسیدن به آن انجام مشود؛ مثل رشد درآمد، ایجاد هترن تجربه رای مشتریان یا
چزی شبیه انها. اما آیا اهداف بازاریای خود را مشخص کردهاید؟ تیمتان چطور
ان هدف کل استراژیک را تغذیه مکند؟ دو تا سه هدف فرع رای خود مشخص
کنید که با هدف کل شرکت همسو باشد. اگر هدف استراژیک ان است که «رای
مشتریانتان هترن باشید»، با تعن اهداف خاص بازاریای مثل «هود تجربه
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مشتریان از وبسایت»، «تسهل روند خرید از سایت»، «هود نرخ بازگشت مشتری
به سایت» با ان هدف همسو شوید.

وقتی ان کار را انجام مدهید به دادههای خود نگاه کنید تا مطمئن شوید که
هدفتان قالدستیای است. یادتان باشد که اهداف فرع فقط تعدادی عدد و رقم

نیستند؛ بلکه رای رسیدن به هدف زرگ طراح مشوند.

شاخصهای کلیدی عملکرد، اهداف کم ّرایتان تعریف مکنند و در مرحله بعد
متوانید از آنها استفاده کنید؛ اما از مرحله یک شروع کنید و به مراحل بعدی

رسید: مخواهید به چه هدف رسید؟

 

4. روش استفاده از شاخصهای کلیدی عملکرد در کارها را تعن کنید
حالا وقت تعن شاخصهای کلیدی عملکرد است. همانطور که گفتم، ان اهداف
باید کمّ و عددی باشند. اهداف مثل «افزایش بازدیدکنندگان وبسایت» در ان

دسته قرار نمگرند؛ زرا کمّ و عددی نیستند.

حتی اگر در سال نسبت به سال قل یک نفر بیشتر از وبسایتان بازدید کند،
افزایش بهحساب مآید؛ اما چندان مهم نیست. پس مخواهید ان تعداد را چقدر
افزایش دهید، 10 درصد؟ 20 درصد؟ اگر مخواهید تجربه مشتری از وبسایتان را
هود ببخشید، شاخص کلیدی عملکردتان «کاهش 20 درصدی نرخ خروج ناگهانی
بازدیدکننده از سایت» یا «کاهش تعداد مراحل رداخت به 2 مرحله» یا چزی شبیه

انها است. آن را بهدقت تعن کنید.

شاید از خودتان رسید: «اگر به اهدافم نرسم چه مشود؟»

حق با شماست، تصور کردن ان اهداف بدون داشتن فرصتی رای دستیای به آنها
ترسناک است؛ اما داشتن اهداف کمّ آخرن مرحله کار نیست. حالا باید اقدامات

لازم رای دستیای به ان اهداف را تعن کنید.

چگونه متوانید بازدیدکنندگان وبسایت را 20 درصد افزایش دهید؟ اقدام لازم رای

https://modiresabz.com


5

رسیدن به ان هدف را تعن کنید. مثلا در طول سال و هر 2 ماه کارزاری رای
افزایش ترافیک صفحات خود در رسانههای اجتماع راه بیندازید یا رای افزایش
ترافیک وبسایت، لینک در هر پستان در رسانههای اجتماع قرار دهید یا هر ماه
چهـار پسـت وبلاگـ بنویسـید و در رسانههـای اجتمـاع و یـا در ایمـل بـه اشتـراک
بگذارید تا ترافیک سایتان بیشتر شود. تعن شاخصهای کلیدی عملکرد، پایان کار
نیست. فهرستی از اقدامات سازگار با هر شاخص تهیه کنید و دیگر نگران دستیای به

آنها نباشید. حالا دیگر در مسر درست هستید.

 

5. آزمون را شروع کنید!
حالا هچ کار دیگری بهجز اجرای استراژی باق نمانده است. قویم تولید محتوا
بسازیـد، سـپس تهیـه و پیشرفـت اـن محتـوا را مـدریت کنیـد. کارزارهـای هـم در
رسانههای اجتماع ایجاد کنید. لینکهای را هم به پستهای خود اضافه کنید. کاری
کنید که ایملهایتان هم کارزارهای که رای افزایش ترافیک سایت ترتیب دادهاید را

قویت کنند.

متداولترن چزی که افراد را در ان مرحله از اقدام بعدی منصرف مکند ان است:
خوب، اول باید چه کار کنم؟ کاری را انتخاب کنید. هر کاری را. قسمت زیبای کار ما

ان است که باید مدام در حال آزمایش باشیم. همیشه آزمایش کنید.

اگر شخصیت مخاطبان مطلوب، اهداف فرع، شاخصهای کلیدی عملکرد و اقدامات
خود را ر اساس اطلاعاتان تعن کردهاید، پس کارتان شروع شده است. حالا

موردی را انتخاب کنید و آن را پیش رید.

ان کار را چند هفته یا یک ماه آزمایش کرده و دادهها را ارزیای کنید. سپس آزمون
بعدی را با ترفندهای جدید اجرا کنید.

وقتی رای مشتریانم جلسات تعن استراژی رگزار مکنم، بارها ان جمله را تکرار
مکنم: هدف ما یعنی تعن یک استراژی بازاریای اصلا چز جدیدی نیست. علم
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ــه قبلا ــزی نیســت ک ــادهای نیســت. چ ــار خارقالع ــی نیســت. ک ــده و عج پیچی
نمدانستید.

 

وقت کاف دارید ... اما سرع عمل کنید
ما بازاریابها هتر از همه مدانیم که بهجای واکنش تاکتیک، باید استراژیک عمل
کنیم. ما در ازای فرسودگ شغل، پس از دیدن اعداد و ارقام شرکت و پس از دیدن

نتاج به ان درک رسیدهایم.

 

اما سختترن بخش، صرف زمان و تلاش لازم رای انجام کار است
تنظیم استراژی بازاریای رای سال جدید باید کمتر از یک هفته طول بکشد و شاید
رای بسیاری از بازاریابان فقط 4 تا 8 ساعت طول بکشد. پس هنوز متوانید ان کار

را انجام دهید. شروع کنید.
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