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ابـزار هنــرجـــو

در  اقیانوس خروشان پیام‌های دیجیتال که هر روز بر عمق 
و تلاطم آن افزوده می‌شود، غرق‌شدن هر پیامی در انبوه 
اعلان‌ها و تبلیغات، سرنوشتی محتوم به نظر می‌رسد. 
اما تصور کنید بتوانید قایقی از کلمه‌ها بسازید که نه تنها 
بر این امواج سوار شود، بلکه مقصدش قلب مخاطب 
باشد؛ جایی که پیام شما نه فقط خوانده می‌شود، بلکه 
احساس می‌شود، به خاطر سپرده می‌شود و پاسخی 
صمیمانه را بر می‌انگیزد. این همان هنر ظریف و قدرتمند 
بازاریابی رایانامه‌ای است؛  هنری که برای شما، هنرجویان 
خلاق رشته‌هایی چون جواهرسازی، نجاری، گرافیک و 
سرامیک، می‌تواند به کلیدی طلایی تبدیل شو؛ کلیدی 
که قفل اعتماد مشتریان را می‌گشاید و دریچه‌ای به‌سوی 
دنیایی از ارتباط‌های پایدار و فرصت‌های بی‌نظیر فروش 

می‌گشاید.

برخلاف شلوغی و بی‌ثباتی شبکه‌های اجتماعی گذرا، 
رایانامه همچون نامه‌ای شخصی، فضایی خصوصی و 
محترمانه ایجاد می‌کند؛ فضایی که در آن، صدای اصیل 
هنر و حرفه‌ای‌گری شما می‌تواند به‌وضوح شنیده شود. 
شخصی‌سازی این پیام‌ها، از خطاب گرم با نام مخاطب 
 با سلیقه و نیازهای او 

ً
گرفته تا پیشنهادهایی که دقیقا

همخوانی دارند، این حس را ایجاد می‌کند که گویی این 
نامه فقط و فقط برای او نوشته شده است، نه انبوهی از 
غریبه‌ها. این همان نقطۀ آغاز  جادوی ارتباط عمیق است.
اما این هنر، فراتر از  ارسال یک متن ساده است. بازاریابی 
رایانامه‌ای مؤثر، راهبرد هوشمندانه‌ای است که هدف 
آن معرفی دقــیــق محصولات یــا خــدمــات شما )از یک 
گردنبند ظریف دست‌ساز گرفته تا یک مجموعه طراحی 
نشان‌وارۀمنحصربه‌فرد(، تخفیف‌های جذاب و ارزشمند، 
یا اطلاع‌رسانی به‌موقع دربارۀ رویدادها و اخبار مرتبط با 
حرفۀ شماست. راز اثربخشی آن در چیست؟ در ترکیب 
بی‌نظیر ارزش و شخصی‌سازی. تصور کنید مشتری قبلی 
شما که یک کاسۀ سرامیکی منحصربه‌فرد از شما خریده 
است، رایانامه‌ای دریافت می‌کند که نه تنها او را با نامش 
خطاب می‌کند، بلکه مجموعۀجدیدی از زیرلیوانی‌های 
هم‌نقش را به او معرفی می‌کند و همراه آن، داستان 
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بازاریابی محتوا هنر خلق و انتشار محتوایی 
ارزشمند است که مخاطبان را جذب كند، 

آموزش دهد یا سرگرم ‌کند. برخلاف 
روش‌های سنتی که بر فروش فوری تمرکز 

دارند، بازاریابی محتوا بر ساخت رابطه‌ای 
پایدار با مخاطب تأکید می‌کند

کوتاهی از الهام‌گرفتن شما از همان کاسه برای طراحی 
این مجموعۀجدید روایت می‌کند. 

این پیام، دیگر یک تبلیغ سرد و عمومی نیست؛ 
نامه‌ای است از هنرمندی که او و سلیقه‌اش را به 
خاطر دارد و برایش ارزش قائل اســت. ایــن حس 
تعلق و قـــدردانـــی اســـت کــه پــیــونــدی فــراتــر از یک 
معاملۀساده ایجاد می‌کند. برای شما که با دستان 
پرتوان و ذهن خلاق خود، آثاری ملموس و زیبا خلق 
می‌کنید، رایانامه ابــزاری کم‌هزینه امــا فوق‌العاده 
قدرتمند اســت تــا حــرفــه‌ای‌گــری ذاتــی کــارتــان را به 
ــادار گذشته را در  نمایش بــگــذاریــد، مشتریان وفـ
جریان آخرین دستاوردهایتان قرار دهید و هم‌زمان، با 
عرضۀمحتوایی مفید و جذاب )مانند نکات نگهداری 
از یک جواهر نقره یا ایده‌های چیدمان یک قطعه 
مبلمان خاص(، توجه مشتریان جدیدی را که به دنبال 
اصالت و کیفیت هستند، جلب کنید. این ارتباط 
مستمر، بستر تبدیل مشتریان موقت به حامیان 
پروپاقرص نمانام )برند( شخصی شما فراهم می‌آورد.

اجرای این راهبرد، نیازمند نقشۀراه روشن و قدم‌هایی 
استوار است. نخستین و حیاتی‌ترین گام، ساخت 
 علاقه‌مند است. 

ً
فهرستی رایانامه‌ای از افراد واقعا

ایــن کــار نه با خرید فهرست‌های بــی‌روح و بی‌ربط، 
بلکه بــا جلب رضــایــت آگــاهــانــۀمــخــاطــبــان محقق 
می‌شود. می‌توانید صفحه‌‌ای )فرمی( ساده و جذاب 
در صفحۀفضای مجازی، وب‌نوشت )وبلاگ( یا حتی 
روی میز کارگاه خود قرار دهید و از بازدیدکنندگان 
دعوت کنید برای دریافت »خبرنامۀاختصاصی« شما 
ثبت‌نام کنند. برای تشویق این اقدام، پیشنهاد یک 
هدیۀارزشمند و مرتبط مانند یک کتابچۀالکترونیکی 
زیبا با عنوان »راهنمای نهایی انتخاب سنگ‌های 
قیمتی برای تازه‌کارها« )برای جواهرسازان(، یا »پنج راز 
ماندگاری مبلمان چوبی برای نسل‌ها« )برای نجاران(، 

می‌تواند معجزه کند. 
پس از جمع‌آوری این گنجینه از مخاطبان علاقه‌مند، 
نوبت به طراحی خود رایانامه می‌رسد. اینجا جای 
ــای حــرفــه‌ای و رایــگــانــی مانند  ــزارهـ اســتــفــاده از ابـ
»میل‌چیمپت« 1 یا »سندین‌بلو« 2   است. این بستر‌ها 
به شما امکان می‌دهند بــدون نیاز به دانــش فنی 
پیچیده، قالب‌هایی زیبا، پاسخ‌گو )یعنی سازگار با 
تلفن همراه و رایانک( و کاملاً حرفه‌ای ایجاد کنید. 
به خاطر داشته باشید، سادگی و خوانایی، شاه‌کلید 
اســـت: از قــلــم‌هــای واضــــح، فــضــای سفید کــافــی و 
تصویرهای باکیفیت از آثــار خــود استفاده کنید تا 

پیامتان در نگاه اول گیرا و دعوت‌کننده باشد.
 قدم بعدی، جادوی شخصی‌سازی است که پیشتر 
به آن اشاره شد. ابزارهای گفته‌شده این امکان را 

به‌سادگی فراهم می‌کنند که نام هر مخاطب به‌طور 
خودکار در ابتدای رایانامه قرار گیرد و حتی محتوا بر 
اساس علاقه‌ها یا خریدهای قبلی او )اگر این داده‌ها را 
داشته باشید( تنظیم شود. مثلاً برای صاحب کافه‌ای 
که یک تابلوی چوبی سفارش داده است، می‌توانید در 
رایانامۀبعدی، مجموعۀجدید گلدان‌های سرامیکی 
مناسب فضای قهوه‌سرا )کافی‌شاپ( را معرفی کنید.
تــداوم و نظم در ارســال، عنصری کلیدی اما ظریف 
است. فرستادن نامه‌های بسیار کم‌فاصله ممکن 
است شما را  از  یاد مشتریان ببرد، در حالی که بمباران 
پیام‌های پیاپی، به‌سرعت آزاردهنده و به لغو اشتراک 
منجر می‌شود. برنامه‌ای متعادل، مانند یک رایانامۀ 
آموزنده یا خبری در ماه یا یک رایانامۀ ویژۀ پیشنهادی 
هر دو هفته یکبار، معمولاً نقطۀشیرینی است که 
حضور شما را در ذهن مشتری زنــده نگه مــی‌دارد؛ 

بدون اینکه مزاحمتی ایجاد کند.
 اما کار با فرستادن رایانامه تمام نمی‌شود؛ پیگیری 
و تحلیل دقیق نتایج، موتور محرک بهبود مستمر 
است. ابزارهای مدیریت رایانامه، داده‌های ارزشمندی 
 
ً
مانند »میزان بازشدن« )چند درصد رایانامه‌ها واقعا
باز شدند؟( و »میزان کلیک« )چند نفر روی پیوند 
محصول یا نشان وبگاه شما کلیک کردند؟( را در 
اختیارتان می‌گذارند. رصد این اعداد به شما می‌گوید 
کدام عنوان‌ها جذاب‌تر بودند، کدام محتواها مخاطب 
را بیشتر درگیر کردند و کدام پیشنهادها پاسخ بهتری 

گرفتند. 
این بینش‌ها، سوخت اصلاحات و ارتقای پویش‌‌های 
ــن مــســیــر، پایبندی  بــعــدی شــمــا هــســتــنــد. در ایـ
بــه اصـــول اخــاقــی، ســنــگ بــنــای اعــتــمــاد و اعتبار 
شماست. فرستادن رایانامه باید همواره بر رضایت 
صریح مخاطب مبتنی باشد. هرگز از فهرست‌های 
خریداری‌شده یا جمع‌آوری‌شده به‌طور غیرشفاف 
استفاده نکنید. شفافیت را با گنجاندن واضــح و 
آسان گزینۀ»لغو اشتراک« در تمامی رایانامه‌ها رعایت 
کنید. صداقت  در  وعده‌ها و پیشنهادها )تخفیف‌های 
واقعی، محصولات موجود( و حفاظت جدی از حریم 
خصوصی و اطلاعات تماس مشتریان )نفروختن یا 
به‌اشتراک‌‌نگذاشتن آن‌ها(، نه تنها یک الزام قانونی، 
بلکه احترام به رابطۀارزشمندی است که در حال 

ساختن آن هستید.
برای تضمین موفقیت پایدار پویش‌های رایانامۀخود، 

رعایت چند نکتۀطلایی دیگر حیاتی است:
 عنوان رایانامه، دروازۀ ورود به محتوای شماست. 
آن را کوتاه، کنجکاوی برانگیز و مرتبط نگه داریــد. 
عنوان‌هایی مانند »رازی که مبلمان چوبی شما آرزوی 
گفتنش را دارد!« یا »دسترسی اختصاصی: اولین 

نگاه به مجموعۀبهار« بسیار مؤثرتر از  عنوان‌های کلی و 
خنثی هستند. هنر داستان‌سرایی را دست‌کم نگیرید. 
مردم با داستان‌ها ارتباط عاطفی برقرار می‌کنند. در 
رایانامه‌های خود، روایت‌های کوتاهی از فرایند خلق 
یک اثر )چالش‌ها، لحظۀالهام، مواد اولیۀخاص(، 
پشت صحنۀکارگاه، یا حتی تأثیر یک محصول خاص 
بر زندگی یک مشتری را بگنجانید. این داستان‌ها برند 
شما را انسانی‌تر  و  متمایز  می‌کنند. آزمایش الف یا ب 
)تست تقسیم( ابزاری علمی برای بهینه‌سازی است. 
وقتی شک دارید کدام عنوان یا کدام تصویر یا کدام 
نسخه از متن اصلی جذاب‌تر است، می‌توانید هر دو 
نسخۀالف و ب را به گروه‌های کوچک‌تری از فهرست 
خود بفرستید و ببینید کدام‌یک میزان بازشدن یا 
کلیک بیشتری دارد. سپس نسخۀبرنده را به کل 

فهرست بفرستید. 
تنوع محتوا نیز کلید جلوگیری از خستگی مخاطب 
اســـت. بــرنــامــه‌ای منظم داشــتــه باشید کــه در آن 
رایانامه‌های معرفی محصول جدید، با رایانامه‌های 
حاوی نکات آموزشی مفید )مثلاً چگونه از زیورآلات 
رایانامه‌های  کنید؟(،  نگهداری  خانه  در  نقره‌تان 
داســـتـــان‌مـــحـــور پــشــت صــحــنــه، و رایــانــامــه‌هــای 
ویژۀپیشنهاد یــا تخفیف فصلی، بــه‌طــور متناوب 

جایگزین شوند.
ــدام 3    سرانجام، هر رایانامه باید یک دعــوت به اق
واضح و قانع‌کننده داشته باشد: »مجموعۀجدید 
را همین الان کشف کنید، کد تخفیف خود را فعال 
کنید، راهنمای رایگان را بارگیری کنید.« این  دعوت 
به اقدام باید برجسته و به‌راحتی قابل کلیک باشد.

هر رایانامه که می‌فرستید، تنها یک پیام تبلیغاتی 
نیست، دعــوت‌نــامــه‌ای اســت به دنیای خلاقیت، 
اصالت و اشتیاق شما. ایــن نامه سرآغاز قصه‌ای 

بزرگ است.

پی‌نوشت‌ها: 
1- Mailchimp
2- Sendinblue
3-Call to Action: CTA
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