
فصل چهارم
کتاب استراتژی بازاریابی دیجیتال نوشته دیو چفی

زهرا کرمی نیا

:می پردازیماستراتژیتوسعهجنبه هایبهفصلایندر

وضعیتبررسی-1

گذاریهدفوهدف-2

استراتژیتدوین-3

:هستندنوعدوسازمانبرموثرمحیطیعوامل

(سازمانفرآیند-سازمانساختار-کارمندانمثل)داریمکنترلآن هارویماکهداخلیعوامل-1

ساختارمثل)نداریمکنترلآن هارویماولیهستنداثرگذارسازمانرویکهخارجیعوامل-2

نوعیمصهوشوموبایلمثلادیجیتالفناوری_تهدیدوفرصت-رقبااستراتژی-تقاضاوبازار

(پیام رسانیوشخصی سازیوتبلیغمثلبازاریابیتاکتیک های–...و



درآمد دیجیتال )دیجیتال و مدل کسب وکار درک درآمد-1:مهارتی که باید توسعه بدهیم2

(زایی مدل کسب و کار یعنی منطق شرکت برای درآمد/ مثل ارز دیجیتال و بیت کوین

ت برای درک چگونگی ارزیابی تقاضای مخاطب برای خدمات یک بخش و پتانسیل شرک-2

.جذب مشتری جدید با هزینه قابل قبول

:انایده عملی تقویت اشتغال پذیری به وسیله ی نشان دادن علایق و تجربیات خودم3

توسط الکساندر (: business model canvas)چهارچوب بوم مدل کسب وکار -1

رکت  استروالدر طراحی شد که یک نمودار تصویری با بخش های مختلف است که به ش

.بردکمک می کند تا با ترسیم تعامل بین بخش ها فعالیت های خود را هماهنگ پیش ب

گل ادر مثل گو: استفاده از ابزار ارزیابی تقاضای مصرف کننده برای خدمات دیجیتال-2

(google ads )نبال که تبلیغات در گوگل است و سایت را فقط برای افرادی که به د

.خدمات و محصولات ما هستند نشان میدهد



:VQVCدرک هدف -3

:این کلمه مخفف عبارت های زیر است

عداد هر کمپین تبلیغاتی در رسانه های دیجیتال چه ت: Volumeحجم-1

بازدید و یا درصد به اشتراک گذاری داشته است؟

یا فروش  (lead)نرخ تبدیل بازدیدها به سرنخ ها: Qualityکیفیت-2

چه درصدی است؟

درآمد یا سود ناشی از هر بازدید براساس کمپین :Valueارزش-3

تبلیغاتی چه میزان است؟

: Costهزینه میزان هزینه هر بازدید و تبدیل آن به لید یا فروش چه -4

مقدار است؟



SMARTتوسط موسسه ی : RACEچهارچوب  INSIGHTS ارایه شد که 2016در سال

CUSTOMER)کل چرخه عمر مشتری  LIFE CYCLE ) و سفر مشتری

(CUSTOMER JOURNEY )که شامل. را مطابق قیف بازاریابی پوشش می دهد  :

1-REACH (آگاهی برند)

2-ACT  (عمل و انجام کاری در سایت مثل عضویت در سایت یا دانلود و)...

3-CONVERT(اقدامات قبلی تبدیل به فروش می شود).

4-ENGAGE(تبدیل مشتری به مشتری وفادار و ارتباط طولانی و پایدار)

DIGITAL)اختلال دیجیتال  DISTRUPTION) : تاثیری است که رفتارها را در یک

ه موجب قع چیزی کصنعت یا بازار تغییر می دهد که ناشی از فناوری و دیجیتال است، دروا

بازار ردان را بهتغییر و نوآوری میشود تاثیر فناوری بر رفتارها است که ورود تازه وا

.ممکن می کند





:  انواع کانال دیجیتال خرده فروشی

هم فروش آنلاین و هم ( : bricks and clicks)خشت و کلیک -1

آفلاین یا فیزیکی 

این کسب و کارها وجود (: brick and mortar)خشت و گلی -2

خرده فروشی سنتی-خارجی دارند

این کسب و کار فروشگاه (: (pure-playخرده فروشی الکترونیکی -3

.فیزیکی ندارند و فقط آنلاین هستند مثل آمازون

:اولویت کسب و کار خرده فروشی3

کنار هم قرار دادن دنیای-حذف سیلوها و تجربه یکپارچه مشتریان-1

آنلاین و آفلاین

هید مثلا با درک بیشتر مسیر خرید فرصت تعامل دیجیتال را افزایش د-2

افزایش انگیزه با تبلیغات

تجزیه و تحلیل رفتار مصرف کننده در تمام نقاط تماس-3



CATI (computer-assisted telephon interviewing: )

-1: ده کهاین مفهوم مصاحبه تلفنی به کمک رایانه است و جایگزین نظرسنجی تلفنی ش

برای پرسش از متن تولید شده -2.مصاحبه کننده از تلفن برای مصاحبه استفاده می  کند 

ر مصاحبه کننده نمی تواند متن را ویرایش کند و به صورت خودکا-3. استفاده میشود

.هر پاسخ مستقیم با استفاده از کد وارد سیستم می شود-4. هدایت میشود

ال های تمرکز استراتژی بازاریابی دیجیتال تصمیم گیری درمورد نحوه استفاده از کان

ی سنتی و دیجیتال است و همچنین برخورد با نقاط قوت وتهدیدها و ما باید کانال بازاریاب

.برسیمدیجیتال را ادغام کنیم تا به چشم انداز و هدف 



:دبازاریابان باید این مسایل را بررسی کنن: دامنه استراتژی بازاریابی دیجیتال

بر ... ل واستفاده از ابزار بازاریابی برای توسعه ارتباط با مشتری مثل ایمیل و موبای-1

که تمام فرآیندهایی CRM(customer relationship managementپایه ی 

(است که به جذب و نگهداشت مشتری کمک میکند

)cxmتوسعه تجربه کلی مشتری در چند کانال مثل مدیریت تجربه مشتری -2

customer experience management  یعنی مدیریت تجربه ی مشتریان در

A/Bیا آزمایش.( ارتباط با سازمان که باعث تجربه ی بهتر و وفاداری مشتری میشود

ری را به یک تست است که کمک میکند با شناخت رفتار مخاطب بهترین تجربه کارب)

.(او ارایه دهیم و درنتیجه تبدیل کاربر به مشتری

به حداکثر رساندن نتایج مشترک با واسطه آنلاین مثل وبلاگ نویسی-3

بازاریابی رسانه های اجتماعی-4



:فعالیت های عملیاتی اجرای استراتژی

جذب مشتری -1

تبدیل مشتری-2

حفظ و رشد مشتری-3

ارتباطات یکپارچه : بازاریابی دیجیتال یکپارچه

یا  (Integrated Marketing Communications)بازاریابی

(IMC ) ارتباط همه ی ابزارها و کانال هایی که براییعنی

.باشندهم آهنگوهم سواستفاده می شوند، باید با یکدیگربازاریابی

عبارتست از اتخاذ (digital transformation)تحول دیجیتال 

یندها، استراتژیک در رابطه با فناوری های دیجیتال به منظور بهبود فرا

افزایش بهره وری، مدیریت ریسک های کسب و کاری و بهبود خدمات

.ارائه شده به مشتریان



ا ویژگی های ، بسیاری از سازمان های بزرگ در حال حاضر برنامه های تحول دیجیتال ر

:اجرا می کنند

مایه گذاری به توافق رسیدن در مورد استراتژی بلندمدت بازاریابی دیجیتال و سطوح سر-1

طات بین بخش های مرتبط یک سازمان، یعنی تیم مدیریت ارشد، بازاریابی، ارتبا

تجارت، فناوری اطلاعات و مدیریت داده /برند، تجارت الکترونیک/شرکتی

دامنه وسیعی از سرمایه گذاری منابع برای رسانه های دیجیتال، مدیریت داده ها و -2

تکنولوژی بازاریابی

مورد نیاز برای اجرای ( داخلی و منابع)تغییرات در فرآیند، ساختار و مهارت ها -3

یجیتال تغییرات را در نظر بگیرید و با یکپارچگی ارتباطات در کانال های سنتی و د

.موافقت کنید

های KPIموافقت با . مرور رویکرد به بینش، اندازه گیری و بهبود، به عنوان مثال-4

ایجاد مرتبط، داشبوردها برای بررسی آنها و استفاده از آزمایشات ساختاریافته برای

اندازه گیری میزان نزدیک یا شاخص کلیدی عملکرد یک روش برای KPI) بهبود 

ا شدن به هدف و یا اهداف شرکت ها، واحدهای کسب و کار، پروژه ها یا افراد، مرتبط ب

(.اهداف استراتژیک شرکت

.تعریف نقشه راه و برنامه تغییر برای اجرای تغییرات-5



:شکست ها و راه حل های برنامه ریزی بازاریابی دیجیتال



مایز کمک شش اصل مایکل پورتر که می تواند به حفظ موقعیت استراتژیک مت

:کند

.با هدف درست شروع کنید که بر اساس ارزش اقتصادی واقعی است1

ر از آن یک ارزش پیشنهادی را تعریف کنید که منحصر به فرد است اما مهمت2

.قابل تحویل است

.ایجاد یک زنجیره ارزش متمایز. کارها را متفاوت انجام دهید3

یم برای انجام معاوضه آماده باشید و فعالیت های یک شرکت را طوری تنظ4

.کنید که از رقبا پیشی بگیرد

ود بین کاری که شرکت انجام می دهد، جایی که می خواهد باشد و منابع موج5

.تناسب ایجاد کنید

.تداوم ایجاد کنید6



ل طرح بازاریابی که اغلب در شرکت های بزرگ به عنوان طرح تحول دیجیتا

:شناخته می شود، باید بر چهار حوزه تاکید کنید

تقاضای شناسایی تغییرات نیروهای رقابتی در محیط خرد و محیط کلان که بر-1

.مشتری برای تجربیات و محصولات آنلاین تأثیر می گذارد

شی از ایجاد ارزش پیشنهادی برای مشتریانی که از خدمات آنلاین به عنوان بخ-2

.خرید خود استفاده می کنند

ه تعریف زیرساخت فناوری و معماری اطلاعات برای ارائه ارزش پیشنهادی ب-3

عنوان تجربه مشتری

یستم تغییرات در حاکمیت فعالیت های بازاریابی که بر ساختار، مهارت ها و س-4

.ها یا فرآیندهای موجود در یک سازمان تأثیر می گذارد



برای توسعه استراتژی بازاریابی SOSTACچارچوب برنامه ریزی 

:دیجیتال 


