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رفورمنس مارکتینگ چیست؟ از کجا شروع کنیم؟
ظهـور اینترنـت شـوه تبلیغـات و خریـد را ـرای همیشـه متحـول کـرده اسـت. امـروزه
شرکتها و آژانسهای تبلیغاتی قادرند مشتری را در فضای مجازی لحظهبهلحظه دنبال
و رفتارش را ررسی کنند. ان ررسی به آنها امکان مدهد روشهای هینهتری را رای
نمایش تبلیغات محصول یا خدمات طراح کنند. یک از روشهای نون تبلیغات که
در سالهای اخر کاررد فراوانی پیدا کرده، رفورمنس مارکتینگ است. در ان مقاله
درباره ان روش، شوهها و مزایای آن صحبت مکنیم. همچنن در پایان نکاتی را

رای استفاده از ان روش بازاریای با شما در میان مگذاریم.

 

رفورمنس مارکتینگ چیست؟
نوع تبلیغـات در دنیـای دیجیتـال اسـت کـه شرکـت تبلیغـاتی فقـط زمـانی هزینـه
تبلیغاتش را دریافت مکند که مخاطب پس از مشاهده تبلغ، کنشی انجام داده
باشد، مثلا روی یک لینک کلیک کرده باشد. همانطور که از نام ان شوه تبلغ
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پیداست، ان روش مبتنی ر عملکرد مخاطبان تبلغ است.

آنچه رفورمنس مارکتینگ را متماز مکند، اختیاری است که به سفارشدهنده
مدهد. سفارشدهنده تبلغ صرفا زمانی هزینه تبلیغش را رداخت مکند که تبلغ
به مخاطب رسیده و او را به تعامل واداشته باشد. پس سفارشدهنده متواند
ودجه تبلیغاتش را فقط جای هزینه کند که از موفقیت آن مطمئن است. رفورمنس

مارکتینگ تاثرگذاری بیشتری هم دارد، چراکه هدفمندتر و مبتنی ر دادههاست.

 

رفورمنس مارکتینگ چگونه انجام مشود؟
۴ گروه با هم در ارتباط هستند و همکاری مکنند تا رفورمنس مارکتینگ موفق اجرا

شود. در ادامه ان ۴ گروه را معرف مکنیم و نقش هرکدام را توضح مدهیم.

1. سفارشدهندگان تبلغ
ان گروه همان مشتریان ان روش تبلغ هستند، یعنی کسبوکارهای که دنبال
افزایـش فـروش یـا تـاثرگذاری خـود در بازارنـد. آنهـا بـا شرکتهـا یـا تیمهـای کـه

رفورمنس مارکتینگ را طراح و اجرا مکنند هماهنگ هستند.

2. ناشران
ان گروه کسانی هستند که کانالهای تبلغ را در اختیار دارند، مثلا مالک حسابهای
کارری در شبکههای اجتماع یا وبسایت هستند. به ان گروه شرکای تبلغ نز

مگویند، چراکه رفورمنس مارکتینگ در شبکه آنها منتشر مشود.

3. شبکههای ارتباط
کار ان گروه ایجاد ارتباط ن ۲ گروه قل است. ان شبکهها بستری ایجاد مکنند تا
سفارشدهنده و ناشر بتوانند عملکرد تبلغ منتشرشده را ررسی و تحلل کنند. ر
اساس ان تحلل عملکرد است که رداختها انجام مشوند. ان شبکهها همچنن
امکان ایجاد ل ارتباط خودکار را فراهم مکنند و دیگر نیازی نیست طرفن هر بار

رای رداخت هزینه هر تبلغ با هم ارتباط رقرار کنند.
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4. شرکتهای رونسپار
ان گروه شرکتهای هستند که تمام کارهای مروط به رفورمنس مارکتینگ را رای
سفارشدهنده انجام مدهند و از طراح تبلیغات تا اجرایش ر عهده آنهاست. ان
شرکتهـا یـا آژانسهـای تبلیغـاتی مناسـب سـفارشدهندگانی هسـتند کـه خودشـان

فرصت یا نروی انسانی لازم رای طراح و اجرای رفورمنس مارکتینگ را ندارند.

 

رابطه رفورمنس مارکتینگ با سار روشهای
مارکتینگ

رخ دیگر از روشهای مارکتینگ در ارتباط است. حتی رخ رفورمنس مارکتینگ با
شوهها را متوان زرمجموعه ان روش بهحساب آورد. مثلا شرکتی که تبلیغات
کسبوکاری را ر عهده مگرد و بهعنوان نماینده تبلیغات آن کسب‌وکار، ر اساس
اهـداف مشخـص و دادههـای قالانـدازهگری مارکتینـگ مکنـد، نـوع رفـورمنس

مارکتینگ انجام داده است.

بازاریای رنامهای نز شکل خودکار از رفورمنس مارکتینگ است. در بازاریای رنامهای
(Programmatic Marketing)  تبلغ بهکمک الگوریتم هوشمند به مخاطبان ارائه
مشود و هدف ان است که تبلغ ارائهشده بیشترن رابطه را با مخاطب داشته
باشد تا او را به واکنش وادارد. مزیت اساسی ان شوه تکیه کامل آن ر دادهها و

تعن مخاطب هدف ر اساس محتوای تبلغ است.

 

اثرگذاری رفورمنس مارکتینگ را چگونه مسنجند؟
همانطور که گفتیم، هدف ان شوه رانگیختن مخاطب رای انجام عمل مشخص
است. رداخت نز ر اساس تعداد همن عمل صورت مگرد. حال سوال ان است

که تعداد عمل را چطور تعن مکنند.
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(ROI) رفورمنس مارکتینگ، شاخص بازگشت بهازای سرمایه از شاخصهای مهم یک
است. ان شاخص تعداد تمام واکنشهای مخاطبان است و آن را با شاخص هدف
مقایسه مکنند که از پیش تعن شده است. با ان مقایسه معلوم مشود که
مارکتینگ موفق وده است یا خر. مثلا فرض کنید تعداد کلیک در وبسایت شرکتی
به هزار رسد، یعنی مخاطبان در مجموع هزار بار در وبسایت آن شرکت روی چزهای
مختلف کلیک کرده باشند. حال اگر مخاطبان ۵۰۰ بار کلیک کنند؛ یعنی رفورمنس

مارکتینگ به نیم از هدف تعنشده رسیده است.

علاوه ـر شـاخص بـازگشت بـهازای سـرمایه کـه شاخصـ بسـیار مهـم در دیجیتـال
مارکتینگ است، زرشاخصهای دیگری نز رای ررسی دققتر رفورمنس مارکتینگ به

کار مروند که در ادامه آنها را معرف مکنیم.

(CPC) 1. هزینه بهازای هر کلیک
هزینه بهازای هر کلیک یعنی قیمت هر بار که مخاطب روی تبلغ شما کلیک مکند.
راناساس، قیمت هر کلیک متواند از چند ریال تا چند صد هزار تومان متغر
باشد. رای تعن ان شاخص کاف است تعداد کل کلیکها را ر هزینه هر کلیک

قسیم کنید.

(CPM) 2. هزینه بهازای هر هزار بازدید
اـن شـوه کـه در سـال ۱۹۹۶ میلادی ابـداع شـد، یکـ از اولـن روشهـای رداخـت
دیجیتال است. در ان شوه بهازای هر هزار بار نمایش تبلغ به مخاطبان رداخت

صورت مگرد. در ان روش رای رداخت نیازی به واکنش مخاطب نیست.

(LTV) 3. ارزش طول عمر مشتری
اـن شـاخص یکـ از محوبترنهـا در حـوزه رفـورمنس مارکتینـگ اسـت. در اـن
شاخص، عمر رابطه یک مشتری که از محصولات یا خدمات شرکت استفاده مکند
بهکمک روشهای پیشرفته تحلل داده مشخص مشود. با تعن ان شاخص
متوانید مزان درآمدی را که یک مشتری رای شما دارد تخمن زنید. همچنن
متوانید استراژیهای بازاریای خود را رای افزایش طول عمر ان رابطه تنظیم کنید.
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4. شاخص تبدل
شما مخاطب را پس از بازدید و کلیک روی تبلغ دنبال مکنید، مثلا او پس از کلیک
روی تبلغ وارد سایت شما شده، خرید کرده یا عضو خرنامه شده است. ان شاخص
باید مانند کارآگاه هرآنچه را مخاطب پس از کلیک روی تبلغ مشاهده کرده یا انجام

داده است مشخص کند.

طبعا تعن ان شاخص کار دشواری است، اما وقتی انجام مشود درک کامل از
شاخص بازگشت بهازای سرمایه خواهید داشت.

5. نرخ کلیک
ان شاخص با قسیم تعداد کلیکها ر تعداد کل بازدیدها به دست مآید. بهکمک
ان شاخص متوانید بفهمید مارکتینگ شما چقدر مؤثر وده است. در نتیجه

متوانید تبلیغات با نرخ کلیک پان را حذف کنید یا تغر بدهید.

 

مزیت رفورمنس مارکتینگ چیست؟
1. جمعآوری و تحلل آسان دادهها

رفورمنس مارکتینگ کاملا ر پایه تحلل دادهها استوار است. فناوریهای جدید ان
امکان را به تحلیلگران دادهاند که بهراحتی دادهها را جمعآوری و تحلل کنند. هر بار
مخاطب تبلغ شما را مبیند، روی آن کلیک مکند یا عمل انجام مدهد، دادههای

فعالیتش جمعآوری و ردازش مشوند.

2. تعن استراژی مارکتینگ ر اساس شاخص بازگشت بهازای سرمایه
(ROI)

رفورمنس مارکتینگ کاملا ر شاخص بازگشت بهازای سرمایه تمرکز مکند. در نتیجه
مانند سار روشهای مارکتینگ قدیم رریسک نیست. با رفورمنس مارکتینگ نتاج
را لحظهای دریافت مکنید و ان به شما کمک مکند استراژیهای مارکتینگ خود را

ر اساس دادههای واقع و نسبتا دقق تعن کنید.
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3. تنوع درآمد و هزینهها
رفورمنس مارکتینگ شوه انعطافپذری است. مثلا اگر یک شوه جواب نداد،
بهسرعت سراغ روش دیگری مروید تا نتاج هتری بگرید. در رفورمنس مارکتینگ

نیازی به هزینهکردن ودجهتان رای روشهای ناکارآمد ندارید.

4. جذب مشتریانی که بهراحتی در دسترس نیستند
رفـورمنس مارکتینـگ موفـق متوانـد مشتریـان جدیـدی را جـذب کنـد، کـاری کـه بـا
روشهای قدیم تبلغ بهراحتی امکانپذر نیست. رفورمنس مارکتینگ از روشها و
کانالهای گوناگون رای نشر تبلیغات هره مرد، پس تبلغ را به کسانی مرساند که

رسیدن به آنها به روشهای معمول ممکن نیست.

 .5رداخت صرفا ر اساس نتیجه
رفورمنس مارکتینگ صرفا زمانی رای شما هزینه دارد که اهداف تبلغ رآورده شده
باشند و نیازی نیست مثل شوههای دیگر هزینهای ثابت ردازید و از نتیجه هم

اطمینان نداشته باشید.

مثلا اگر مخواهید ترافیک وبسایت یا مزان دانلود رنامه شما بهکمک تبلیغات
مبتنی ر رفورمنس مارکتینگ بیشتر شود، پس از توافق ر سر مزان ان افزایش،

متوانید هرگاه نتیجه محقق شد هزینه را رداخت کنید.

 

نکاتی رای بهکارگری رفورمنس مارکتینگ
1. شرکت مارکتینگ معتر انتخاب کنید

وژگـ» رداخـت ـر اسـاس نتیجـه» چنـان جـذاب اسـت کـه شایـد شمـا را بـه دام
شرکتهای تبلیغاتی با آمارسازی و دادههای جعل رخ .ردار بیندازدشرکتهای کلاه

نتاج را تغر مدهند که از شما ول بگرند.

رای پیشگری از ان مشکل، حتما درباره شرکتی که مخواهید تبلیغات خود را به آن
بسپارید تحقق کنید.
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2. قوانن کسبوکار را رعایت کنید
بسیاری از کشورهای جهان رای مدریت مسائل مختلف مانند حریم خصوص افراد،
مقرراتی وضع کردهاند. اگر شرکت شما قصد دارد وارد رفورمنس مارکتینگ شود، باید
حتما از ان قواعد روی کند. در غر ان صورت، ممکن است مشکلات جدی رای

شرکت شما پیش بیاید، چه سفارشدهنده باشید و چه مجری.

3. آزمونوخطا کنید
کسانی در رفورمنس مارکتینگ موفقاند مدام در حال آزمودن و ارزیای روشهای
خود هستند. انطور نیست که شما یک روش را انتخاب کنید و فقط همان را ادامه
دهید. باید وسته نتاج را ارزیای کنید و استراژیهای مارکتینگ خود را تغر

دهید.

با آزمونوخطا مفهمید چه روشی موثرتر است و با کسب تجربه بیشتر، به ان درک
مرسید که کدام روشها بیشتر به رندتان کمک مکنند.

4. دادههای دریافتی از همه کانالها را بازبینی کنید
یک از مشکلات احتمال رفورمنس مارکتینگ، تمرکز ر یک کانال است. رفورمنس
مارکتینگ ر شاخص بازگشت بهازای سرمایه تمرکز دارد، پس وقتی یک از کانالها
نتاج مناسی در ی داشته باشد، ان ریسک هست که به سار کانالها توجهی
نکنید؛ بناران مرتب همه کانالها را ارزیای کنید تا فرصتها را از دست ندهید.

5. تجربه کارری وبسایت یا رنامهتان را هینه کنید
وقتی طراح وبسایت یا رنامه شما مناسب نباشد، شاید مخاطب روی تبلیغتان
کلیک کند، اما بهسرعت نز از آن خارج خواهد شد. پس رای آنکه بتوانید مخاطب را
نگـه داریـد، بایـد تجربـه کـارری منـاسی رایـش فراهـم کنیـد. حتمـا همـه لینکهـا،
پیشنهادها و سار مواردی را که در رفورمنس مارکتینگ به دست مخاطب مرسند

امتحان کنید تا از مناسبودن تجربه کارری مطمئن شوید.

 

https://modiresabz.com

