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کوز مارکتینگ؛ معجزه بازاریای دیجیتال
کوز مارکتینگ، یک از موثرترن روشهای نون بازاریای رای جذب مخاطب و

افزایش نرخ جمعآوری ایمل است.

در یک روز زمستانی، پشت لپتاپ نشسته ودم و به دهها راه مختلف رای دریافت
ایمـل از بازدیدکننـدگان وبسـایتم فکـر مـکردم. هـر بـار فـرم عضـویت یـا پیشنهـاد
تخفیف وژه قرار مدادم، باز هم بسیاری از مخاطبان بدون ر کردن اطلاعات، سایت

را ترک مکردند.

یک روز بهصورت اتفاق، یک از مخاطبان پیشنهاد رگزاری یک کوز ساده را مطرح
کرد. نتیجه شگفتانگز ود؛ نهتنها نرخ جمعآوری ایمل بهطور چشمگری افزایش

یافت؛ بلکه رای نخستنبار تعامل واقع و عمق با مخاطبان را تجربه کردم.

در ادامه، با ذکر لایهبهلایه تجربهها و مثالهای عمل، راز موفقیت ان روش را آشکار
خواهم ساخت.
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کوز مارکتینگ
همه ما یک وژگ مشترک داریم: «مل درونی به شناخت بیشتر خودمان».

ان کنجکاوی طبیع، ریشهای عمق در روان انسان دارد و باعث مشود وقتی با یک
کوز جذاب روبهرو مشویم، ناخودآگاه تمال به شرکت در آن پیدا کنیم. کوز
مارکتینـگ دقیقـا ـر همـن نقطـه تمرکـز مکنـد و بههمندلـل، بهعنـوان یکـ از

موثرترن ازارهای بازاریای مدرن شناخته مشود.

جمعآوری دادههای کارردی
در دنیای دیجیتال امروز، جمعآوری اطلاعات تماس و دادههای شخص کارران، کار
سادهای نیست. دیگر کمتر کسی حاضر است فقط رای دانلود یک فال یا یدیاف،
ایمیلش را وارد کند؛ اما وقتی سوال درباره «مشخصه پنهان شما چیست؟» یا «سن
واقع بدن شما چقدر است؟» مطرح مشود، کنجکاوی افراد به اوج مرسد و

تمال به مشارکت، چندرار مشود.

همینجا است که کوز مارکتینگ بهعنوان یک ازار هوشمند، وارد عمل مشود و
بازاریابان را قادر مسازد با کمترن هزینه، بیشترن دادههای کارردی را جمعآوری

کنند.

دکتر آز و مشارکت چهلمیلونی
یک از هترن نمونهها، کوز معروف دکتر آز است. او یک آزمون ساده طراح کرد تا

افراد بفهمند سن واقع بدنشان چقدر است.

نتیجه شگفتانگز ود: «چهل میلون نفر در ان کوز شرکت کردند!» ان نمونه
بـارز نشـان مدهـد کـوز مارکتینـگ چگـونه متوانـد مشـارکت میلونهـا کـارر را
رانگزد. حالا تصور کنید اگر دکتر آز بهجای کوز، پیشنهاد دانلود رایگان کتابش را

مداد، آیا ان همه مخاطب جذب مشد؟

نرخ تبدل در بازاریای
تجربه من و بسیاری از بازاریابان نشان داد نرخ تبدل در بازاریای با کوز مارکتینگ،
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به شکل چشمگری افزایش میابد. افراد وقتی مبینند نتیجه کوز مسقیما به
خودشان مروط است، حاضر هستند ایمل و حتی اطلاعات بیشتری را با شما به
اشتراک بگذارند. ان یعنی جمعآوری اطلاعات تماس باکیفیتتر و سرنخهای فروش

واقعتر.

مزایای کوز مارکتینگ در یک نگاه

دریافت دادههای دققتر درباره علاق و وژگهای مخاطبان

افزایش نرخ مشارکت حتی در کمنهای تبلیغاتی با جذب اولیه پان

تبدل بازدیدکننده به سرنخ (Lead) با سرعت و کیفیت بالاتر

زار سرگرمکننده است؛ بلکه ستون اصلز مارکتینگ نهتنها یک ادر نهایت، کو
استراژی بازاریای دیجیتال رای رندهای که دنبال تعامل واقع و دادههای ارزشمند

هستند نز محسوب مشود.

 

بخشبندی مخاطبان با کوز مارکتینگ
یک از مهمترن درسهای که در مسر کوز مارکتینگ یاد گرفتم، ان ود یک
لیست ایمل زرگ، ارزشمند نیست؛ بلکه یک لیست بخشبندی شده است که
معجزه مکند. بارها دیدهام سایتهای با دهها هزار ایمل، نرخ باز شدن و فروش
بسیار پایینی دارند؛ اما در مقال، یک سایت با تنها هزار عضو هم متواند بسیار

موفقتر از سایتی با ۵۰۰ هزار ایمل غرهدفمند عمل کند.

نمونه واقع ان موضوع را در یک از کمنهای ارانی تجربه کردم که با تنها ۸۰۰
عضو ایمل، بیش از ۳٬۵۰۰ نسخه کتاب فروخته شد. راز ان موفقیت، نه در تعداد

ایملها؛ بلکه در بخشبندی و قسیم لیست مخاطبان ود.

به لطف کوز، هر عضو ر اساس علاقهمندی، سن، شغل یا حتی ساعت بیداری
صح، بهدرستی بخشبندی شد و پیامها کاملا شخص و هدفمند ارسال شدند.
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شناخت دقق مخاطب؛ کلید بازاریای ایمیل موفق
در استراژی بازاریای امروز، بخشبندی دقق لیستها اهمیت حیاتی دارد و کوز
مارکتینگ یک از هترن ازارها رای ان کار است. با طرح چند سوال ساده اما
هوشمندانه در قالب کوز، متوان فهمید هر مخاطب دانشجو است یا ورزشکار،

ودجه خریدش چقدر است یا حتی چه دغدغهای دارد.

ان اطلاعات، پایه ارسال پیامهای شخصسازیشده و پیشنهادهای کاملا کارردی در
بازاریای ایمیل است.

سوالرسیدن قل از پیشنهاد
همانطور که در وبینار اشاره کردم، کوز مارکتینگ یعنی قل از هر پیشنهادی، از
مخاطب سوال رسیم؛ درست مثل زشک که قل از تجوز دارو، معاینه مکند. ان
رویکرد باعث مشود مخاطب حس کند پیام و محصول دقیقا رای او طراح شده

است.

در ادامه، چند نمونه واقع از مواردی که پس از بخشبندی و شخصسازی پیامها
متوانید انجام دهید را مشاهده مکنید:

ارسال پیامک وژه رای نفرات بیدار شش صح

پیشنهاد رژیم غذای مخصوص دانشجویان

تخفیف وژه رای ورزشکاران ر اساس پاسخ کوز مارکتینگ

حفظ دادههای انگزشی، نه کمیت یهدف
در بازاریای ایمیل، داشتن دادههای دقق و انگزشی بسیار ارزشمندتر از جمعآوری
هزاران ایمل یهدف است. آینده ان حوزه، ر پایه کوز مارکتینگ و بخشبندی
صحح لیستها رقم مخورد. یک سایت با تنها هزار عضو هم متواند بسیار

موفقتر از سایتی با ۵۰۰ هزار ایمل غرهدفمند عمل کند.

تجربه من نشان داده بخشبندی لیست مخاطبان با کوز مارکتینگ، نهتنها نرخ
بازگشت سرمایه (ROI) را در ایمل مارکتینگ افزایش مدهد؛ بلکه امکان ارسال
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پیشنهادهای شخصشده و هدفمند را نز فراهم مکند. ان یعنی هر پیام، دقیقا به
دست کسی مرسد که بیشترن نیاز و انگزه را رای اقدام دارد.

 

شخصسازی پیشنهادها
دستیار هوشمند فروش باشید؛ نه نسخهنویس یحوصله! یک از زرگترن خطاهای
فروش، نسخهنویسی بدون معاینه است. همیشه با خودم تکرار مکنم: «ما بدون

معاینه، نسخهنویسی مکنیم و ان یک خطای زرگ در فروش است».

واقعیت ان است اگر ما مثل یک زشک عمل نکنیم و قل از ارائه هر پیشنهادی، نیاز
و دغدغه واقع مخاطب را نشناسیم، فروشمان همیشه پان خواهد ود. اینجا

است که کوز مارکتینگ، بهعنوان یک ازار جادوی وارد میدان مشود.

فرض کنید به مطب زشک مروید و بدون اینکه حتی یک سوال از شما رسد،
داروی تجوز مکند. آیا اعتماد مکنید؟ قطعا نه! اما در فروش، خیل وقتها
همن کار را مکنیم و یک پیام عموم را به همه مخاطبان ارسال مکنیم. پیام
معمولا به ان صورت است که: «ان محصول را بخر!» بدون اینکه بدانیم طرف مقال

چه نیازی دارد.

نتیجه ان کار، معمولا «نرخ تبدل پان» و «فروش ناامیدکننده» است.

ازار پیدا کردن نیاز و خواست مخاطب
کاف ل یا اطلاعات عمومی امروز، دیگر جمعآوری صرف ایمژی بازاریادر استرا
نیست. باید بدانیم هر مخاطب دقیقا چه مخواهد. کوز مارکتینگ ان امکان را
مدهد که با چند سوال ساده، دغدغه، ودجه، سلیقه و حتی زمان مناسب ارتباط با
هر فرد را بفهمیم. دادههای کوز، گنجینهای رای پیشنهادات سفارشی در بازاریای

هستند.

وقتی بعد از کوز، محصول یا پیشنهادی کاملا متناسب با نیاز واقع فرد ارائه
مدهیم (مثلا کفش مناسب با ودجه مشتری یا کتای در راستای دغدغهاش)،
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معجزه رخ مدهد. آمارها نشان مدهد نرخ تبدل صفحات فرود با کوز، دو تا سه
رار بیشتر از لندینگهای سنتی وده و ان بهمعنای «فروش هدفمند» و «افزایش

چشمگر درآمد» است.

پیام عموم = فروش پان

پیام دقق = فروش هدفمند

مشتریان همیشه دوست دارند احساس کنند رای رند خاص و مهم هستند. وقتی
خودشان طراح ها و کشف شخصژگر اساس و کنند کهپیشنهادی دریافت م
شده است، حتی اگر قصد خرید نداشته باشند، کنجکاوی آنها رای امتحان محصول

رانگیخته مشود.

کوز مارکتینگ دقیقا به همن دلل ارزشمند است؛ زرا کمک مکند دغدغهها و
نیازهای واقع خریدار را بشناسید، نه اینکه صرفا ازاری رای جمعآوری ایمل باشد.
ـق نیـاز مخـاطب پیـش از ارائـه محصـول، کلیـد اصـلنترتیـب، تشخیـص دقبههم

افزایش نرخ تبدل است.

رای دستیای به بیشترن اثرگذاری، پیشنهاد سفارشی باید بلافاصله و ر اساس
دادههای بهدستآمده از کوز به مخاطب ارائه شود تا نتیجهای واقع و ملموس

ایجاد کند.

 

فرمول پیادهسازی کوز مارکتینگ
وقتی صحبت از کوز مارکتینگ مشود، اولن نکتهای که همیشه به ذهنم مرسد
ان است: «ان قیف باید رای جذب افرادی طراح شود که هچ آشنای قبل با ما
ندارند». طق تجربه، ان افراد از طرق تبلیغات وارد صفحه فرود مشوند و هچ
شناختی از رند یا محصولات ما ندارند. پس باید همه چز را ساده، شفاف و ر

اساس انگزه اکتشاف شخص بچینیم.
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طراح صفحه فرود
در طراح صفحه فرود رای کوز مارکتینگ، رخلاف بسیاری از قیفهای دیگر، هرگز
نباید ابتدا ایمل یا اطلاعات تماس بخواهیم. صفحه فرود باید تنها یک هدف
داشته باشد: «دعوت به شرکت در کوز و تحریک حس کنجکاوی کارر». تجربه
نشان داده ان کار نرخ مشارکت را به شکل چشمگری افزایش مدهد و نرخ تبدل

را هود مبخشد.

مرحله اول: اکتشاف شخص
در ان مرحله، باید با یک پیام ساده و الهامبخش، حس انگزه اکتشاف شخص را در
کارر بیدار کنیم. مثلا: «کدام سبک یادگری رای تو مناسبتر است؟» یا «چه نوع
رژیم با بدن تو سازگارتر است؟» ان سوالات، کارر را به سفری اکتشاف دعوت

مکنند.

مرحله دوم: رسشهای معنادار
کنیم؛ نه آنقدر کم که داده کاف ن ۵ تا ۱۲ سوال طراح ن بخش، بایددر ا
نداشته باشیم و نه آنقدر زیاد که کارر خسته شود. هر سوال باید معنادار و مرتبط با
هدف کوز باشد. به قول خودم: «کوز یعنی سفر اکتشاف مخاطب؛ هر ایستگاه،

بهمعنای دادهای ارزشمندتر است».

نمایش نتیجه به زبان ساده و تشخیصپذر
پس از پایان کوز، نتیجه باید به زبانی ساده و قالفهم، درست مثل یک مشاوره
کوتاه و اختصاص نمایش داده شود. ان مرحله، حس ارزشمندی و اعتماد را در کارر

قویت مکند.

در پایان، یک پیشنهاد سفارشی و انگزه قوی رای خرید ارائه دهید؛ مثلا تخفیف
وژه یا هدیهای مرتبط با نتیجه کوز. ان پیشنهاد باید کاملا شخصسازی شده

باشد تا کارر احساس کند راهحل مخصوص او است.

جمعآوری اطلاعات تماس و پیگری
فقط پس از نمایش نتیجه کوز و ارائه پیشنهاد اختصاص، از مخاطب درخواست
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ایمل کنید. ان زمان هترن و هوشمندانهترن لحظه رای جمعآوری اطلاعات تماس
است؛ زرا کارر در اوج کنجکاوی و تعامل با رند قرار دارد.

وقتی نتیجهای مرتبط و جذاب نشان داده شود، تمال بیشتری رای وارد کردن ایمل
و ادامـه مسـر ارتبـاط خواهـد داشـت. پـس از آن، متوانیـد بـا اسـتفاده از ایمـل

مارکتینگ، یک فرایند پیگری هدفمند و شخصسازیشده طراح کنید.

ان پیگریها نهتنها فرصت دوبارهای رای جذب افرادی است که در همان لحظه خرید
نکردند؛ بلکه با ارسال محتوای ارزشمند، پیشنهادهای وژه و یادآوریهای هوشمندانه،
نرخ تبدل نهای را بهطور چشمگری افزایش مدهد؛ بهانترتیب، کوز مارکتینگ

به نقطه شروع یک ارتباط پایدار و سودآور با مشتریان تبدل مشود.

 

طراح هوشمند سوالها
یک از مهمترن نکات پیشرفته در طراح کوز و اجرای تکنیکهای کوز مارکتینگ،
انتخاب تعداد و ترتیب سوالها است. تجربه من در فرائن نشان داده که اگر سوالات
زیـادی رسـیم، مخـاطب خسـته مشـود و اگـر سـوالات خیلـ کـم باشنـد، حـس

یاعتمادی ایجاد مشود.

هترـن محـدوده ـرای انـواع کـوز، ـن پنـج تـا دوازده سـوال اسـت. اـن بـازه،
بهاندازهکاف اطلاعات مدهد و درعنحال کارر را درگر نگه مدارد. 3 نکته زر را

در طراح سوالات به یاد داشته باشید.

1. پنج تا دوازده سوال کاف است
کمتر از پنج سوال، حس سطح ودن و یاعتمادی مدهد؛ بیشتر از دوازده سوال،

باعث خستگ و رزش مشود.

2. سوالات باید از آسان به سخت چیده شوند
ترتیب سوالات، تاثر مسقیم ر نرخ مشارکت دارد. سوالات ابتدای باید ساده و

سرعالجواب باشند تا کارر بدون فکر زیاد وارد فرایند شود.
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3. سوال اول باید آسان و ینیاز به فکر باشد
مثلا «سن شما بالای ۴۰ است؟» یا «امروز حالتان خوب است؟». همانطور که بارها
دیـدهام، اگـر سـوال اول نیـاز بـه فکـر زیـاد داشتـه باشـد، بسـیاری از کـارران انصـراف
مدهند. سوال اول اگر فکرکردن زیادی بخواهد، تعداد افرادی که انصراف مدهند

بسیار زیاد است.

در تکنیکهای کوز مارکتینگ، هر سوال باید فقط یک موضوع را وشش دهد.
ــه را ــن نتیج هتر (one question per page) ــوال ــفحههای تکس ــتفاده از ص اس
مدهد. فرمهای چند سوال، قاتل ادامه کوز هستند و نرخ کاملشدن آزمون را

شدیدا پان مآورند.

هر سوال، یک قلاب کوچک
در طراح کوز، باید هر سوال را مثل یک قلاب کوچک تصور کنیم که مخاطب را تا
سوال بعدی نگه مدارد. ان کار با الهام از روانشناسی تصمیم و ان کار با الهام از
(تعهد کوچک رای پیشرفتن)  Micro-commitment روانشناسی تصمیم و مفهوم 
انجام مشود. هر بار که کارر یک سوال را جواب مدهد، یک قدم کوچک به جلو

رمدارد و احتمال ادامه دادن او بیشتر مشود.

راهنمای تجری ترتیب سوالات

شروع با سوالات بسیار ساده و غرچالشی

افزایش تدریج سطح چالش و تامل موردنیاز

رهز از سوالات چندبخشی یا مهم

در طراح کوز موفق عمل کردهاند؛ اما محدودیتهای  bucket.io ازارهای مثل 
رای زبان فارسی دارند؛ باانحال، اصول طراح سوالات موثر در کوئز مارکتینگ،
جهانی است و متواند نرخ مشارکت و تکمل آزمون را به طور چشمگری افزایش

دهد.
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نمونه کارردهای کوز مارکتینگ
کارردهای کوز در فروشگاههای آنلان، امروزه فراتر از یک ازار سرگرم ساده است.
تجربیات موفق در کوز مارکتینگ نشان مدهد استفاده هوشمندانه از آزمونها
متواند فروش، نرخ تبدل و حتی رضایت مشتریان را به طور چشمگری افزایش

دهد.

در واقع، کوز مارکتینگ همان نقشی را در فروشگاه آنلان ایفا مکند که یک
رسیدن سوالات هدفمند، نیاز واقع دارد؛ یعنی با زیکره در مغازه ففروشنده خ

مشتری را کشف و هترن پیشنهاد را ارائه مکند.

نمونههای عمل
تجربیات واقع نشان مدهد کوز مارکتینگ فراتر از یک ازار سرگرم است و
متواند تعامل و مشارکت کارران را به شکل چشمگری افزایش دهد. ان رویکرد در
فروشگاههای کفش، لوازم آرایشی و سایتهای سلامت خیل خوب عمل شده است.

فروشگاههای کفش
آزمونی رای انتخاب کفش مناسب ر اساس سبک زندگ و فرم پا اجرا مشود.

سایتهای سلامت
یک کوز با چند سوال ساده و تحلل هوشمند، وضعیت جسم یا روانی فرد را

ارزیای و راهکار مناسب ارائه مدهد.

فروشگاههای آرایشی
کارران متوانند عکس صورت خود را بارگذاری کنند تا رنگ مناسب رژلب یا کرمودر

رایشان پیشنهاد شود.

ان روش نهتنها نرخ مشارکت کارران را بالا مرد؛ بلکه باعث جمعآوری اطلاعات
ارزشمنـد ـرای بخشبنـدی مخاطبـان و شخصـسازی پیشنهادهـا مشـود. هـر چـه
موضوع کوز شخصتر و مرتبطتر با دغدغههای کارر باشد، مشارکت و تعامل بیشتر

خواهد ود.
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همانطور که در وبینار اشاره شد:

["message_box text_color="light]
وقتی دست کارر را باز بگذارید تا درباره خودش کشف کند، نرخ مشارکت به طور

قالتوجهی افزایش میابد.
[message_box/]

تاثر ر نرخ تبدل و تعامل کارران
تحلل نتاج کوز مارکتینگ اهمیت بالای دارد. دادههای بهدستآمده از پاسخ
کارران، به مدران فروشگاه کمک مکند محصولات و خدمات خود را هود دهند و
تجربه کارر را شخصسازی کنند. رای مثال، اگر اکثر کارران در کوز انتخاب کفش،

گزینه «راحتی» را مهمتر بدانند، متوان ر تولید یا تبلغ مدلهای راحتی تمرکز کرد.

تجربیات موفق در کوز مارکتینگ، چه در اران و چه در نمونههای نالملل، نشان
داده است:

نرخ تبدل در کمنهای کوز دو تا سه رار بیشتر از لندینگ جهای سنتی
است.

با همان ودجه تبلیغات، متوان تعداد بیشتری از مخاطبان را به مشتری تبدل
کرد.

امکان جمعآوری اطلاعات تماس ارزشمندتر و با کیفیتتر فراهم مشود.

هچ محدودیتی رای خلاقیت در طراح کوز وجود ندارد؛ نمونهها متوانند شامل
موارد زر باشند:

آزمون مناسبودن رای ازدواج

تست شخصیت

انتخاب هدیه مناسب رای دوستان

مهم ان است کوز مارکتینگ مسر اکتشاف شخص را رای کارر باز بگذارد و
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تجربهای متفاوت، جذاب و قالتعامل ایجاد کند.

 

و رشد تدریج MVP اصل
یکـ از مهمترـن درسهـای کـه در مسـر اجـرای کـوز مارکتینـگ آمـوختم، اصـل
Minimum یا همان حداقل محصول قالارائه است. به  Viable  Product  (MVP)
زبان ساده، ان مفهوم یعنی لازم نیست اولن کوز شما کامل، پیچیده یا ینقص
باشد؛ حتی رعکس، تجربه نشان داده شروع با یک نسخه ساده و سرع، اغلب نتاج

هتری به همراه دارد.

در اولن وبینارم بارها تاکید کردم منتظر کامل شدن نباشید. کاف است یک کوز
کوتاه با ۵ تا ۷ سوال بسازید و آن را رای تست بازار منتشر کنید. ان کار اجازه
مدهد بازخوردهای ابتدای مشارکتکنندگان را دریافت کنید؛ بازخوردهای که ارزش

بسیار بالای دارند و مسر هود و توسعه کوز را مشخص مکنند.

نحوه اجرای MVP در کوز مارکتینگ
در کوز مارکتینگ، MVP به معنای ارائه سرع نسخه اولیه کوئز و هود تدریج آن

ر اساس دادههای واقع است:

شروع با فرم ساده
بهجای اینکه ماهها رای طراح یک کوز پیچیده وقت بگذارید، با یک فرم کوتاه و

شفاف شروع کنید.

تمرکز روی سوالات کلیدی
اگر هدف شما بخشبندی مخاطبان است، کاف است چند سوال کلیدی درباره نیاز یا

علاقه مخاطب طراح شود.

جمعآوری دادههای اولیه
اولن دادهها پایه بخشبندی مخاطبان و توسعه فروش شما خواهند ود.
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هود مرحلهبهمرحله
پس از جمعآوری دادهها، متوانید سوالات را هینه کرده یا بخشهای جدید اضافه

کنید.

تحلل بازخورد
آمار و بازخورد شرکتکنندگان، مسر توسعه و اصلاح کوز را مشخص مکند.

MVP رای موفقیت نکات کلیدی
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سوالات باید شفاف و مرحلهبهمرحله تکمل شوند؛ نه اینکه همه چز همزمان
خواسته شود.

هر مرحله، فرصتی رای یادگری و هود است.

استفاده از MVP در کوز مارکتینگ باعث صرفهجوی در زمان و هزینه و هدایت
بهسمت توسعه هوشمندانه و هدفمند مشود.

هچ وقت کامل ودن را هانه تعوق نکنید. شروع کنید! تجربه واقع، شما را
هدایت خواهد کرد.

 

ی تعاملآینده بازاریا
وقتی به استراژی بازاریای دیجیتال و بهوژه کوز مارکتینگ نگاه مکنم، یک نکته
رایم روشنتر از همیشه است: «بازاریای تعامل چزی فراتر از تکنیکها و ازارها
است». ان رویکرد، پل میان ما و انسانهای است که پشت هر کلیک، هر پاسخ و

هر ایمل قرار دارند.

رای کشف داستان واقع زار تکنیکال؛ بلکه بستریز مارکتینگ نه تنها یک اکو
آدمها است؛ جای که هر سوال، جرقهای رای تعامل و هر پاسخ، آغاز یک رابطه

انسانی است.

ارزش سوالات معنادار
تجربه شخص نشان داده حتی سادهترن کوزها، اگر با صداقت و علاقه به شناخت

مخاطب طراح شوند، متوانند بیشترن تحول را در استراژی بازاریای رقم زنند.

نکات کلیدی:

هچگاه ارزش یک سوال خوب را دستکم نگرید.

رسشهای معنادار، آغاز تعامل و سازنده اعتماد هستند.

وقتـی مخـاطب حـس کنـد ـرای شمـا مهـم اسـت، نهتنهـا اطلاعـات تماسـش را
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مدهد؛ بلکه به مشتری وفادار و حتی سفر رند تبدل مشود.

ترکیب کوز مارکتینگ با سار استراژیها
در آینده بازاریای دیجیتال، کوز مارکتینگ نقش بسیار مهمتری ایفا خواهد کرد.
وقتی ان ازار با سار استراژیهای دیجیتال مارکتینگ ترکیب شود، اثربخشی کل

کمنها به شکل قالتوجهی افزایش میابد.

علاوه ر ان، استفاده هوشمندانه از عناصر تصوری در طراح کوز، جذابیت و
تعامل کارران را به حداکثر مرساند؛ بهانترتیب هر کوز نهتنها فرصتی رای خلق
ارزش رای کارر فراهم مکند؛ بلکه هر تعامل، گام مهم بهسوی بازاریای انسانیتر و

مشتریمحورتر است.

اگر دنبال افزایش مهارتهای خود در زمینه فروش و بازاریای هستید و مخواهید با
ایدههای خلاقانه و علم، تعامل و نرخ تبدل مشتریان را هود دهید، پیشنهاد
مکنیم مقاله «افزایش فروش با یک ایده جذاب نورومارکتینگ» را در وبسایت

مدرسز مطالعه کنید.

ان مقاله با ارائه راهکارهای عمل و مثالهای واقع، مسر شما را در استفاده از
روانشناسی بازاریای و تکنیکهای نون رای رشد کسبوکار روشن مکند.
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