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  ×   تجارت الكترونيك  ×    ×  امیرحسین کیایی  ×  

به 9 روش بازاريابي 
نه نگوييد!

چه شرکت فروش یا سرویس برخط شما تازه راه اندازی شده باشد و چه به 
نقطه ای رسیده باشد که یک پایگاه مشتری تثبیت شده داشته باشد، مهم 

است که با جدیدترین روش های بازاریابی تجارت الکترونیک برای کسب وکار 
خود آشنا باشید. اگر به یافتن بهترین روش های آزمایش شده و واقعی 
و همچنین بهترین فنون و راهبردهاي بازاریابی برای تجارت الکترونیک 

علاقه مند هستید، به اين 9 نکته توجه کنید:

1 توليد محتوای با كيفيت
اولیــن قدم در راه اندازی یک وبگاه تجــارت الکترونیک، ایجاد 
محتوا برای آن اســت. ایجاد محتوای باکیفیت شــما را برای 
موفقیت آماده می کند، زیرا محتوای تجارت الکترونیک مناسب 
می توانــد توجه مثبت، تعامل و تبدیل های پایدار بیشــتری را 
به گونه ای جلب کند که هیچ روش بازاریابی دیگری نمی تواند. 
با ایجــاد و تبلیغ محتوای خوب، اطمینان حاصل می کنید که 
مخاطبان شما اطلاعات جدیدی را که برای آن ها اهمیت دارد، 

به طور مداوم دریافت می کنند.
 ابتدا محتوای آموزنده را به صفحــات اصلی وبگاه خود اضافه 
كنید: صفحة اصلی، دربارة ما، سیاست ها )ضمانت ها، حمل ونقل، 
و نحوة پرداخت و...(. سپس محتوای محصولات و سرویس های 
فروشگاه خود را كامل کنی.؛ با تک تک محصولات و سرویس ها 
شــروع کنید و بر اســاس پرفروش ترین ها یا پردرآمدترین ها 
اولویت بندی کنیــد و توضیحات منحصربه فردی بنویســید. 

پرسش های متداول غالباً برای پاسخ به سؤالات مفید هستند.
محتوای وبگاه شــما، مانند آنچه ذکر شد، شامل صفحة اصلی، 
صفحات دسته بندی، صفحات محصول و موارد مشابه است. از 
طرف دیگر، محتوایی است که به طور خاص برای جذب مشتریان 
طراحی شده است و برای جلب توجه آن ها تبلیغ می شود. پیشنهاد 
می کنیم این محتوا را بر اساس قانون 20/80 ایجاد کنید؛ به این 
معنی که تبلیغات شما باید 80 درصد محتوای اطلاعاتی و 20 
درصد محتوای تبلیغاتی داشته باشد. تمام محتوایی که منتشر 

می کنید باید مرتبط، جالب و منحصربه فرد باشد.

2 بهينه سازي طرح  وبگاه تجارت الکترونیک 
مهم اســت که طرح، زبان و مکان عناصر  وبگاه خود را آزمایش 
کنید. باید مطمئن شوید هنگامی که مشــتریان از  وبگاه شما 
بازدید می کنند، به طور خودجوش به خرید محصولات شــما 

تمایل پیدا كنند: 

3 بازاریابی از طریق رسانه های اجتماعی
بازاریابی تجارت الکترونیک رسانه های اجتماعی یک ابزار بسیار 
قدرتمند است كه به شما امکان می دهد با صنعت، مشتریان و 
بازار خود به صورت شخصی و عمومی ارتباط برقرار کنید. شما 
می توانید از رســانه های اجتماعی برای ایجاد تعامل و ارتباط، 
افزایش ترافیک  وبگاه خود و ایجاد پایگاه بزرگ تری از مشتریان 

استفاده کنید.
استفاده از برنامه هاي رسانه های اجتماعی برای اهداف گوناگون 
نیز حضوری غنی برای شرکت شما ایجاد می کند و به توانایی ها 
و تلاش های شما تنوع می بخشد. این شرایط در نهایت به شما 
کمک می کند به نیازهای مشتریان خود پاسخ دهید و كسب وكار 

شما در طول زمان رشد کند.

4 بهینه سازی موتور جست وجو 
یکی از مهم ترین روش های بهبود هر وبگاه تجارت الکترونیک، 
اطمینان از بهینه ســازی آن برای موتورهای جست وجوست. با 
امروزی،  بهینه سازی موتورهای جســت وجوي  استانداردهای 
اکنون بیش از هر زمان دیگری مهم است مطمئن شوید  وبگاه 
شما به طور دائم با محتوای غنی و مرتبط به روز می شود، تجربة 
کاربــری را به طور مؤثر ایجاد می کند و تا حد امکان بدون خطا 

بهینه شده است.
محتوای  وبگاه شما باید غنی و قابل اعتماد باشد و اطلاعات مفید 
و مرتبط با آنچه را به دنبال آن هســتند، در اختیار عموم قرار 
دهد. براي  مثال، اگر یک فروشگاه تجارت الکترونیک دارید که 
لوازم گردشگري می فروشــد، عاقلانه است که اطلاعات دقیق 
محصول و احتمالًا بخش هایی از  وبگاه خود را طوري آماده كنید 
که محتوایی را ارائه  دهد که در مورد موضوعات اردو )کمپینگ(، 

لوازم یا موضوعات مرتبط توضیح می دهد.
هنگامی که کاربران به دنبال چیزی خاص هســتند، استفاده از 
کلمات کلیدی در محتوای خود، به روشی واقعی،  وبگاه شما را 
به عنوان نتیجه اي منطبق در موتورهای جست وجو علامت گذاری 
می کند. بهینه سازی موتور جســت وجو یکی از کم هزینه ترین 
و بالاترین نرخ هاي بازگشت ســرمایه در راهبرد های بازاریابی 

تجارت الکترونیک است

5 بازاریابی رايانامه اي
یکی از مؤثرترین روش های ارتباط با پایگاه مشتریان، بازاریابی 
رایانامه اي)ایمیلی( است؛ اگرچه باید در مورد محتوای رایانامه  اي 
خود و افرادی که با شــما مرتبط مي شوند بسیار مراقب باشید. 
دلیل اینکه بازاریابی رایانامه اي برای مدت طولانی وجود داشته، 

این است که نتیجه می دهد.
برای اینکه به طور مؤثر به مخاطبان خود دسترسی پیدا کنید، 
محتــوای مفیدی را در ایمیل های خود ارائه دهید. تا جایی که 
می توانید، آن ها را شخصی سازی کنید، تبلیغات ارزشمندی ارائه 

دهید و از آن به عنوان فرصتی برای معاشرت استفاده کنید.
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7 بهینه سازی برای گوشي همراه
ضروری اســت مطمئن شوید وبگاه شــما به هر طرح 
کاربری پاسخ گوست. کاربران تلفن همراه تصاحب دریای 
اســتفاده از اینترنت را، به ویــژه در تجارت الکترونیک، 
شــروع کرده اند و برآوردن نیازهای آن ها برای ارائة یک 
تجربة کاربری خوب برای همه مهم اســت. افرادی که 
از  وبگاه شــما بازدید می کنند، نمی خواهند تنها به یک 
برنامه یا نسخة  وبگاه شما هدایت شوند، آن ها می خواهند 

تجربة کاربری ویژه اي داشته باشند.
همچنیــن، می توانید از فنون بازاریابــی موبایلی برای 
هدف قراردادن خاص کاربران تلفن همراه استفاده کنید. 
یکی از محبوب ترین گرایش های بازاریابی، هدف گذاری 
جغرافیایــی نام دارد که برای کاربــران تلفن همراه، بر 
اســاس موقعیت مکانی آن ها، تبلیــغ می کند. این فن 
شما را قادر می سازد با مشتریانی که در فاصلة خاصی از 
کسب وکار شما هستند، ارتباط برقرار و انگیزه ای را برای 

آن ها فراهم کنید تا در آنجا توقف یا خرید کنند.

8 هدف گیری مجدد3 
هدف گیــری مجدد به  نوعی از بازاریابی گفته می شــود 
که در آن، کاربرانی را که درگذشــته از  وبگاه شما بازدید 
کرده اند یا با  وبگاه شما تعامل داشته اند، با انواع تبلیغات 

برخط در سراسر فضای وب هدف گیری  کنید.
بر اســاس آمــار، در اکثر  وبگاه ها تنها ۱ تــا ۲ درصد از 
کاربــران در اولین بازدید از  وبگاه خرید یا در آن ثبت نام 
می کنند. هدف گیري مجدد ابزاری است که به شرکت ها 
و  وبگاه ها کمک مي كند به ۹۸ درصد باقی مانده از کاربران 
که در همان بازدید اول خرید یا ثبت نامی انجام نداده اند، 

دست یابند.
براي  مثال، کاربری بــرای اولین بار وارد  وبگاه یا صفحة 
شما می شــود و قصد خرید از فروشگاه اینترنتی شما را 
دارد. محصولات را می بیند، دکمة ارسال به سبد خرید را 
هــم می زند، ولی خرید را انجام نمی دهد و وبگاه را ترک 
می کند. این اتفاق معمولًا برای بار اول طبیعی اســت، 
چون کاربران وقتی برای اولین بار وارد وبگاه می شــوند 
کمی ســخت اعتماد می کنند تا خرید کنند. سرویس 
هدف گیري مجدد به شــما کمک خواهــد کرد بتوانید 
افرادی را که بدون انجام خرید  وبگاه شما را ترک کرده اند، 
به وبگاه بازگردانید و آن ها را به مرور به مشتریاني وفادار 
تبدیل کنید. هنگامی که این بازدیدکنندگان دوباره وارد 
وبگاه شما می شــوند، احتمال خرید آن ها بسیار بیشتر 

است.

6 تبلیغات پرداخت به ازای تلیک)كليك(
پرداخت به ازای تلیک1 در واقع نوعی از تبلیغات برخط است که 
در آن مخاطبان تبلیغات به  وبگاه یا رسانة تبلیغ كننده هدایت 
می شوند و هزینة آن بر اساس تعداد تلیك ها پرداخت می شود.

این روش یکی از پرطرفدارترین روش های تبلیغات برخط است. 
برای مثال، تبلیغات گوگل اد2  که در نتایج جست وجویش ظاهر 
می شود، از نظام PPC استفاده می کند. به این معنا که به ازای 
هر تلیك بر پیوند)لینك( شما، مبلغی از اعتباری که پیش گوگل 

دارید، کم می شود.
تبلیغات برنمایي3)بنری( را نیز می توان به همین روش انجام داد. 
یعنی شما برنمایي برای معرفی کسب وکار خود طراحی می کنید 
و فقط درازای تلیك هایي که روی آن می شود هزینة تبلیغات را 

پرداخت می کنید.

پی نوشت ها
1. Pay Per Click
2. Google Adwords
3. Retargeting


