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ی تهاجمرای بازاریا 4 نکته
بسیاری از دیجیتال مارکترها ان جسارت را ندارند که در یک روز سه ایمل بفرستند!
خیل از آنها یک استوری فروش وژه منتشر مکنند و روز دوم آن استوری را مجددا
منتشر نمکنند؛ چون تصور مکنند مخاطب حتما دیده است و اگر لازم باشد خرید
خواهد کرد. ول دنیای واقع انطور نیست. در ان دنیای شلوغ رسانه‌ای، بسیاری از
پیامهـای بازاریـای شمـا اصلا دیـده نمشـود. حتـی اگـر دیـده شـود، تـوجهی بـه آن
شجاعتر شوید و خیل روید. کم ی تهاجمشود. پس لازم است سراغ بازاریانم
یرواتر پیام بازاریای خود را به همه رسانید. بیش از حد نگران ارسال پیامهای زیاد
نباشید و تمام تلاش را رای جذب حتی یک خریدار بیشتر انجام دهید. ان کار
بازاریای تهاجم نام دارد. در ادامه به 4 نکته رای اجرای بازاریای تهاجم مردازیم.

 

1. بازاریای در تمام رسانهها
بهعنوان یک بازاریاب تهاجم، رسانههای کمن را به ایمل، سایت و اینستاگرام

https://modiresabz.com


2

وک و هر رسانه اجتماعن، فیسمحدود نکنید؛ بلکه آن را همزمان در تلگرام، لینکد
دیگری که مشناسید پیش رید. ان موضوع احتمال نتیجهبخش شدن عملیات

بازاریای را افزایش مدهد.

بازاریـاب تهـاجم فقـط ـر رسانههـای رمخـاطب تمرکـز نمکنـد، بلکـه از هـر فرصـتی
استفاده مکند تا شاید یک نفر بیشتر، پیام بازاریای را ببیند.

 

2. افزایش نرخ دیده شدن
در هر رسانه به یک یا دو پیام اکتفا نکنید. بسیاری از فالوئرهای اینستاگرام شما، نه
پست آخرتان را دیدهاند و نه استوری جدید را. پس شاید لازم باشد در یک رسانه،
موضوع را بارها و با روشهای مختلف بگویید تا شانس دیده شدن آن افزایش

یابد.

ایمل حتما استفاده کنید. اگر ایملها را با سایتهای  Auto  Resend از امکان 
مانند mailerlite مفرستید، متوانید تعریف کنید که اگر کسی ایمل را تا یک روز
باز نکرد، همان ایمل مجددا ارسال شود. البته عنوان و متن متواند یکسان یا
منفاوت باشد. استوریهای مهم بازاریای خود را در اینستاگرام چند بار تکرار کنید.
احتملا افراد زیادی اولن استوری را نخواهند دید. از هر رسانه بارها استفاده کنید تا

مخاطبان بیشتری از آن رسانه، پیام شما را ببینند.

 

3. ساخت کمنهای یک جلسهای
منظور ان است که کل عملیات بازاریای در یک بازدید از سایت انجام شود. در
کمنهای گذشته ایمیل همراه ویدوی رایگان به افراد ارسال مشد. هفته بعد
ایمل دیگری فرستاده مشد که آیا ویدوی رایگان دوم را نمخواهید؟ در هفته
سوم گفته مشد محصول داریم که متوانید آن را بخرید! چند روز بعد فروش
وـژهای را اعلام مکردیـم و درنهـایت عـدهای خریـد مکردنـد. ولـ حوصـله و تمرکـز

https://www.facebook.com/
https://modiresabz.com


3

خریداران خیل کمتر شده است.

در اغلب کمنهای دیجیتال مارکتینگ خوب دنیا تمام ان موارد در یک کمن
جمعآوری شده است؛ یعنی وقتی ویدوی اول را دانلود کردید به صفحه سایتی
هدایت مشوید که ویدوی دوم را معرف مکند و همانجا به صفحه محصول
هدایت مشوند و یک پیشنهاد وژه ارائه مشود. بناران بهجای اینکه چندن بار
ایمـل ارسـال کنیـد در ارسـال یـک ایمـل اـن کـار را انجـام مدهیـد. البتـه ارسـال

ایملهای متوال و کلا کمنها را متوقف نکنید.

 

4. قانعسازی بیشتر در صفحه محصول
کم تهاجمتر عمل کنید و در صفحه محصولات تمام مشخصات و مزایای آن را با
جزئیات خیل زیاد بنویسید. شجاع باشید و اگر در کارتان مدع هستید، ان موضوع
را در توضیحات و لحن متن صفحه محصول نشان دهید. اگر امکانش را دارید گارنتی
ارائه بدهید. اگر کسی مخواهد از صفحه محصول خارج شود، با یک پاپآپ او را

منصرف کنید و پیشنهاد خاص بدهید.

 

تمام تلاشتان را انجام دهید تا پیامهای بازاریای شما بیشتر دیده شود و منجر به
خرید بیشتر شود. دنیای شلوغ امروز نیاز به بازاریای تهاجم دارد. اگر از ان روشها
استفاده نکنید، خیل راحت به فراموشی سرده مشوید، چون رقیبانتان ان کار را

انجام خواهند داد!
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