
1

۱۳ درس بازاریای که ارزش کسبوکارم را به دو میلون
دلار رساند!

تحصـل کردنـم در رشتـه MBA بـاعث نشـده ـود همهچـز را دربـاره بازاریـای بـدانم.
دانشگاه اصول اولیه را به من آموخته ود، اما وقتی در دوران دانشجوی اولن
استارتاپ خود را راهاندازی کردم، خیل به مشکل رخوردم. چهار سال پس از تاسیس
شرکت، به درآمد سالانه 2 میلون دلار رسیدیم، اما آزمونوخطای فراوانی را در طول
مسر تجربه کردیم تا در نهایت من یاد گرفتم چطور محصول تولید کنم، به سئو فکر
کنـم، کانالهـای توزـع مناسـب را پیـدا کنـم و موضوعـات مهـم دیگـر را یـاد بگـرم.
بهانترتیب ود که ناگهان متوجه شدم موانع گذشته دیگر چندان ترسناک نیستند،
اما کسبوکار زرگ و گسترده هم مشکلات خاص خودش را داشت. حالا که قریبا به
ساحل آرام رسیدهام، مخواهم آنچه در طول ان سالها درباره بازاریای یاد گرفتهام
را با شما به اشتراک بگذارم. در ان مقاله 13 درس زرگ بازاریای به شما مدهم که

ای کاش استادانم در دانشکده بازاریای به من یاد داده ودند.
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1. بازاریای خیل قلتر از ارسال محصول شروع مشود
قل از تعن رنامه کارتان یا معرف عموم محصول باید جذب مخاطبان را آغاز
کنید. مثلا، من پیش از انکه حتی یک کلمه محتوا درباره جدیدترن شرکتم بنویسم،
1259 عضو را به خرنامه آن جذب کرده ودم. چگونه؟ یک از پستهای لینکدن من
در فضای مجازی وارال شد. ان پست خیل ساده ود و فقط راهاندازی خرنامه را

اعلام مکرد و مواردی که مخاطب بعد از اشتراک دریافت مکرد را نشان مداد.

 

2. روز معرف محصول یا خدمت را به شانس واگذار نکنید
را بهطور تصادفودم، ز از خدمات جدیدم بسیار خوششانس من هنگام ارائه یک
به سایت معرف محصول روداکتهانت رخوردم و مطالب نهچندان کاملم را رای
آنها ارسال کردم. با انکه ان کار را دروقت انجام دادم، اما یک از ادمنها لطف
کرد و محصول من را در ساعات اولیه روز بعد معرف کرد. در همان لحظه ما چهار
فروش و 10 هزار بازدیدکننده داشتیم، اما پسازآن روز دیگر هرگز زمان معرف محصول
را به شانس واگذار نکردم. از آن زمان تاکنون 10 معرف موفق محصول انجام دادهام و
رای تهیه یک رنامه بازاریای مناسب هر محصول ماهها وقت گذاشتهام. هر وقت

تصمیم به معرف محصول گرفتید باید:

فهرستی از افرادی تهیه کنید که متوانند از شما پشتیبانی کنند

فهرستی از کانالهای تهیه کنید که متوانید محصولتان را در آنها معرف کنید

رای رسانه‌های اجتماع محتوای تاییدشده و پستهای آماده ،در روز معرف
داشته باشید

 

3. محتوا را در چندن کانال توزع کنید، زرا نمدانید کدام
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نتیجه هتری دارد
وقتی قویم معرف محصول تهیه مکنید، حتما رای معرف محصول در چندن
کانال رنامهرزی کنید. جزییات اصل تغر زیادی نمکند، پس معرف محصول در
یک کانال دیگر به تلاش اضافهای نیاز ندارد. مثلا ما چند ماه رای معرف محصول
جدیدمان در سایت روداکتهانت رنامهرزی کردیم، اما در ن 10 محصول رتر روز
قـرار نگرفـت. باانحـال، در همـان روز مـوفقیت زرگـ در ردیـت داشتیـم و تعـداد

بازیدکنندههای محصولمان در عرض 24 ساعت به 150 هزار نفر رسید.

 

4. به چزی فراتر از معرف محصول فکر کنید
ما در سال 2018 با ارائه اولن نسخه محصول جدیدمان اشتباه زرگ کردیم. حتی با
انکه 10 هزار نفر در عرض چند روز از سایت ما بازدید کردند، هچ رنامه و ازاری
رای گرفتن اطلاعات تماسشان نداشتیم. وقتی در روز معرف با افزایش ترافیک
مواجه مشوید، حتما راهی رای سر زدن مجدد به سایتان و پیگری کارهایتان در
اختیار مخاطبان قرار دهید. در سال 2019، وقتی خرنامهای راهاندازی کردیم، چند
دکمه دعوت به اقدام در سایت قرار دادیم تا اطلاعات کارران را جمعآوری کنیم و در

عرض دو روز 1500 نفر در ان خرنامه عضو شدند.

 

5. از روز اول روی سئو تمرکز کنید
سئو یک فرآیند تدریج است. ایجاد اعتبار رای وبسایتان و انکه دیگران به کار
شما لینک دهند، زمان مرد. پس هرچقدر زودتر روی سئو تمرکز کنید، وضعتان هتر
مشود. متوانید در اوال کار ر عوامل درون صفحه موثر در رتبهبندی مثل تگهای
عنوان یا توضیحات طولانی تمرکز کرده و به دیده شدنتان کمک کنید. در واقع، با ان
اقدام به خوانندگان و موتورهای جستجو نشان مدهید که کارتان را خوب بلد
هستید. اما همچنن توصیه مکنم بهشدت ر ایجاد لینک پشتیبان (بک لینک)
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تمرکز کنید. مهمترن نکته در ایجاد بک لینک نوشتن پست مهمان در وبسایتهای
معتـر در دامنـه خودتـان اسـت. متوانیـد بـا انتشـار تحقیقـات دسـتاول یـا ارائـه
ازارهـای منحصـربهفردی کـه ـوشش گسـترده مطوعـاتی را تضمـن مکننـد، بـک

لینکهای بیشتری ایجاد کنید.

 

6. هنگام انتظار رای هود رتبه سایتان صور باشید
ما در سال گذشته تحقیقات جدیدی درباره کلیدواژههای وبلاگ خود انجام دادیم و
فهرست جدیدی از کلیدواژههای هدف شناسای کردیم که جستجوی زیاد داشتند و
رقبا نمتوانستند از آنها قلید کنند، زرا در غر ان صورت هود رتبه سایتمان
چندن ماه یا حتی یک دو سال طول مکشید. ما قبلا مقالات طولانی منتشر
مکردیم، اما به منظور تولید سرعتر محتوا و استفاده از تمام کلیدواژهها تصمیم
گرفتیم پستهای کوتاهتری هم بنویسیم. در سال 2021، ان روش کمکم نتیجه داد.
حــالا ترافیــک سایتمــان 250 درصــد افزایشیــافته کــه دلــل اصــل آن اســتفاده از

کلیدواژه‌های ارزشمند در مقالات است.

 

7. تهیه فهرست ایمیل ضروری است
خرنامه ایمیل یک از هترن راهها رای دستیای منظم و دائم به مخاطبان است.
من 4 خرنامه را رای بیش از 5000 مشترک منویسم و ​​مدریت مکنم و 2 خرنامه
را با بیش از 2000 مشترک تعطل کردم، چون وقت کاف رای رسیدگ به آن نداشتم.

 

 .8روژههای جانی متوانند ترافیک سایتان را افزایش دهند
در آورل 2021، چتباتی ساختم و امیدوار ودم وارال شود که نشد. در نتیجه آن را
کنار گذاشتم و فراموشش کردم. در نوامر 2020 ساختار بازار تغر کرد و من آن را در
بعض کانالهای فعال مانند لینکدن توزع کردم که فورا توجه مخاطبان را جلب کرد.
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حالا ان چتبات رتبهای در گوگل به دست آورده و هر ماه ترافیک کم را به سایت
اصل ما هدایت مکند. حتی اگر روژه جانی با صدای اصل رند یا استراژی
بازاریای شما کم تفاوت دارد، آن را کنار نگذارید. در واقع یک از محصولات اصل ما
هـم بهعنـوان یـک ـروژه جـانی شـروع شـد و در ابتـدا آن را ـرای ایجـاد ترافیـک و
علاقهمندان بیشتر ایجاد کردیم و در نهایت بسیار گسترده شده و به محصول اصل

تبدل شد.

 

9. یک چکلیست منسجم رای توزع محتوا تهیه کنید
توزع محتوای راکنده نتاج راکندهای دارد. تلاشهای شما رای توزع محتوا باید با
هم سازگار باشد. چند کانال مناسب رای شرکت خود پیدا کنید و مدام در آنها پست

بگذارید تا مخاطبان شما را بشناسند.

 

10. با مشتریان خود گفتگو کنید (نه انکه فقط گوینده باشید و
به صحبتهای آنها توجه نکنید)

ان نکته رای انواع تیمها کارساز است و بازاریای باید از افکار همه ذینفعان تاثر
بگرد. من معمولا از مشتریان قدیم مخواهم که در جلسات طوفان فکری ما
شرکت کنند. آنها دوست شرکت شدهاند و در طول سال‌ها کمکهای زیادی به ما
کردهانـد. مثلا، وقتـی ـرای اولـن بـار در حـال ررسـی تبلیغـات ـول ـودیم، یکـ از
مشتریان قدیم در جلسات شرکت کرد و ر اساس تجربیات خود مشاورههای رای

استفاده از گوگل ادز داد و در نهایت با آژانس پیشنهادی او کار کردیم.

 

11. کارران شبکههای اجتماع دوست دارند با افراد صحبت
کنند نه با رندها

هر شرکتی باید در رسانههای اجتماع فعال باشد، اما من معقدم که صفحههای
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شخص شما در رسانههای اجتماع باید ر صفحه کاری اولویت داشته باشند. مردم
مخواهند با بنیانگذاران، کارشناسان و رهران رندها ارتباط رقرار کنند. بهعلاوه،
وقتی مدانید با چه کسی صحبت مکنید، مکالمه بسیار آسانتر مشود. من
ترجح مدهم در صفحه شرکت بیشتر اخبار شرکت را به اشتراک بگذارم، لینکهای

به محتوای سایت بدهم و خدمات پشتیبانی به مشتریان ارائه دهم.

 

12. تجربیات خوب و بد را به اشتراک بگذارید
شاید از دور انطور به نظر رسد که کارشناسان رسانههای اجتماع عال هستند، هر
کاری انجام مدهند به نتیجه مرسد و مدام درباره دستاوردهای جدیدشان پست
مگذارنـد (بهخصـوص در لینکـدن). امـا مـن فکـر مکنـم صـحبت دربـاره گامهـای
اشتباهی که در مسر رداشتهاید هم ارزشمند است. یک از کارهای موردعلاقه من
نوشتن درباره محصول یا وژگ جدیدی است که داریم روی آن کار مکنیم. ان

رویکرد به من امکان مدهد:

توضح دهم چرا ان محصول یا وژگ را مسازیم

نگاهی به پشتصحنه تولیداتمان دارد

اطلاعات خاص مثل ول و وقتیکه رای آن هزینه مکنیم را اعلام مکند، زرا
مردم اعداد و ارقام را دوست دارند و ان موارد وروسی مشوند.

 

13. بازاریای همیشه به معنای جذب فوری مشتری نیست
بسیاری از موفقیتهای من در بازاریای نتیجه اعتماد و صر است. با ارائه ارزش
یمنت به مشتریان، در آنها اعتماد ایجاد کنید. سپس وقتی به شما نزدیک شدند،

بگویید چگونه متوانید به آنها کمک کنید.

مدانم که ان موارد ساده هستند، اما در نهایت همیشه باید سراغ آنها روید.
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