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در دو فصل قبلی خواندیم که برندسازی دیجیتال مجموعه ای از 
همانطور که چندین بار هم اشاره شد . تجربیات آنلاین شماست

.مدیریت موثر برندسازی دیجیتال نیاز به درک سفر مشتری دارد
در این فصل با ابزارهایی آشنا می شویم که به ما کمک می کنند از 

.نسبت به سفر مشتری آگاه شویم

مقدمه
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جام  واقعیت بازاریابی این است که تنها ان
یا  یک فعالیت باعث نمی شود یک محصول

.فروشنده را انتخاب کنیم

عوامل بسیار زیادی هستند که باعث  
دهای  می شوند ما یک برند را نسبت به برن

در واقع، برندسازی  . دیگر ترجیح دهیم
دیجیتال سعی دارد این روند را درک و 

.همچنین قابل سنجش کند
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،  یک بازاریاب می تواند از این روند مدل سازی کند
آن را بسنجد و از ابزارهای گوناگونی برای فهم  

اط  موارد ذکر شده از نق. فرایند خرید استفاده کند
.  قوت بازاریابی دیجیتال هستند

در حال حاضر بازاریاب های دیجیتال بیشتر از هر
نین  زمانی به داده های مشتریان دسترسی دارند و همچ

قوی ترین ابزارها را برای بررسی و سنجش این 
داده ها در اختیار دارند

بازاریاب

بی اندازه  با وجود تمام این امکانات نمی توان تعامل بین بازاریابی آنلاین و آفلاین را به خو
در بیشتر مواقع تلفن های هوشمند پلی میان این دو هستند. گیری کرد
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در اکثر مواقع. اما هنوز چالش هایی در این زمینه وجود دارد
ل ها و مشتری از کانا. سفر مشتری یک مسیر خطی نیست

از محتوای گوناگونی استفاده می کند و ممکن است قبل
.  تصمیم به خرید چندین بار به هر یک از آنها سر بزند

سفر ما به عنوان بازاریاب به تمام مراحلی که مشتری در این
نامه ریزی اما می توانیم با کمی بر. طی می کند دسترسی نداریم
این جاهای خالی را پر کنیم

(IBC)و کارهای بین المللی  کسبمشاوران
weblogIBC-co.com

weblogibc-co.com
weblogibc-co.com
weblogibc-co.com


بیایید دو نمونه از سفرهای
واقعی مشتری را تا مرحلۀ 
خرید با هم بررسی کنیم و 

لف  ببینیم چطور کانال های مخت
.با یکدیگر کار می کنند

B2B

B2C
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من به یک شرکت ارائه دهندۀ خدمات هاست جدید برای  
ز وظیفه اطمینان یافتن ا. وب سایت کسب و کارم نیاز دارم

این تجربه بدی از. کارکرد درست وب سایت بر عهده من است
ی از در گذشته وب سایت آفلاین شده و برای مدت. موضوع دارم

.  کار افتاد که موجب احساس ناامیدی و خجالت در من شد
د اما بای. تصمیم خرید با هدف کاهش ریسک انجام خواهد شد

مینان  از سرعت وب سایت و همچنین قابلیت توسعۀ آن نیز اط
حتیاج  پس من به انعطاف پذیری و عملکرد مناسب ا. حاصل کنم

.رفتاین تصمیم را بدون داشتن اطلاعات کافی نخواهم گ. دارم

:B2Bنمونۀ اول 
ل شده،  در اینجا سفر مشتری از چندین مرحله تشکی

:که در ادامه برخی از آنها آمده است

تحقیق برای پیدا کردن ارائه دهندۀ خدمات ●
خواندن نظرات مشتریان به صورت آنلاین●
ثبت نام برای دریافت خبرنامه از هر یک از آنها●
ه های  پرسش از تجربۀ کاربری سایر مشتریان از طریق شبک●

اجتماعی مثل لینکدین و توییتر
انجام بررسی های لازم با استفاده از ابزارهای سنجش برای●

تشخیص نیازها
مطالعه و به دست آوردن دانش کافی از نحوۀ عملکرد و  ●

تکنولوژی سرویس های هاست
افت ثبت نام برای دیافت خبرنامه از وب سایت های آموزشی ی●

شده
ت یادداش. گفتگو در این باره با همکاران و افراد مورد اعتماد●

ناکردن پیشنهادی آنها و نام ارائه  دهندگان خدمات هاست ناآش
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صورتشنیازهایبرایپاسخبهترینیافتنوریسککاهشپایۀبراوتصمیم
یم هایتصمدرکه)داردنیازآموزشبهتصمیماینگرفتنبرایاو.می گیرد

.(استمعمولخرید
بهدهانتبلیغاتازغیربه.گرفتنظردرراسفراینعملیمواردبایدهمچنین

ازبسیاریمشتریاما.گرفتصورتآنلاینسفرتمامتقریباًدهان،
جشنواره هادرشرکتطریقازوآفلاینصورتبهراخدماتارائه دهندگان

کهچراد،بوخواندهآفلاینراآموزشیمطالبنیزاوقاتازبسیاری.بودشناخته
.نداشتدسترسیاینترنتبه

:نکات مهم سفر این مشتری از این قرار است
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ی کند؟دانستن تمام این اطلاعات به برندسازی دیجیتال چه کمکی م

ک ارزش  در نتیجه می توان گفت ی. ارزش پیشنهادی ما باید کاهش ریسک، اعتماد و آموزش را در بر بگیرد
ان خدمات و پیشنهادی که نیازهای مشتری را در بر داشته باشد لازمه یک استراتژی موفق برای ارائه دهندگ

ردن  این ارائه دهندگان باید محتوای بیشتری را در اختیار مشتریان قرار دهند و با فراهم ک. کالاها است
ه در ادامه در اینجا به بحث بازاریابی محتوا نیز می رسیم ک. آموزش، بین خود و مشتری اعتماد ایجاد کنند

.  بیشتر به آن خواهیم پرداخت
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ه از آنجا که مشتری برای تصمیم گیری تا حدود زیادی ب
ن یک شبکه های اجتماعی و نظرات آنلاین تکیه داشت، داشت
استراتژی موثر برای شبکه های اجتماعی امری اساسی

.محسوب می شد

تری مش. در ارتباط با محتوای آموزشی چند نکته وجود دارد
وا را باید بتواند به شیوه ای که برایش مناسب است محت

تفاوت بهترین شیوه بسته به زمان و مکان م. دریافت کند
ار محتوا باید با دستگاه های مختلف سازگهمچنین.است
.باشد

(IBC)و کارهای بین المللی  کسبمشاوران
weblogIBC-co.com

weblogibc-co.com
weblogibc-co.com
weblogibc-co.com


من به دنبال پاسخ به این سوال هستم که از امتیازهای  
وفاداری ای که از شرکت هواپیمایی دریافت کردم چطور  
ست و می توانم استفاده کنم، روند مصرف این امتیاز ها چگونه ا

من می خواهم هم از روند  . دلم می خواهد به کجا سفر کنم
برم و هم  تصمیم گیری و بررسی مقصدهای مختلف سفر لذت ب

.از عملی شدن آن

:B2Cنمونۀ دوم 

:سفر این مشتری شامل موارد زیر است

ی  وارد شدن به سایت شرکت هواپیمایی و بررسی امتیازها●
موجود

آگاهی از روند استفاده از امتیاز ها برای رزرو بلیط●
ل بررسی ارزش امتیازها و تهیۀ یک لیست از مقصدهای قاب●

رزرو
بررسی زمانبندی پروازها●
هر یک تحقیق دربارۀ مقصدهای مختلف سفر، امکانات تفریحی●

...(خانوادگی، دوستانه و)و نوع سفر 
ازها با در پیدا کردن اقتصادی ترین گزینه برای استفاده از امتی●

نظر گرفتن مالیات و هزینه های دیگر
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ر به دنبال  در نظر داشته باشید که مشتری علاوه بر تصمیم گیری برای سف
.  لذت بردن از این پروسه است

لفی  درصد کاربران تلفن های هوشمند، هنگامی که به دلایل مخت۹۰حدود 
خارج از خانه هستند به کمک تلفن های خود تصمیمات بلندمدتی را

نیاز با از این رو می توان گفت که همه یا بیشتر تحقیقات مورد. می گیرند
.تلفن های هوشمند انجام خواهد شد

رکت  دلیل صحبت از تلفن های هوشمند در اینجا این است که وب سایت ش
از سفر انگیزۀ این فرد. هواپیمایی مورد نظر با این دستگاه ها سازگار نبود

.مشتری بررسی، آگاهی و برنامه ریزی برای سفر بود
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اشت  بیایید نگاهی به برخی از مشکلاتی که در این سفر مشتری وجود د
:بیاندازیم

دسترسی به وب سایت شرکت از طریق تلفن هوشمند محدود بود•
نجام  باز کردن وب سایت به شکل اصلی آن در تلفن هوشمند به سختی ا•

می شد
ه از  گزینه های موجود برای جستجو در سایت برای یک مشتری مثل من ک•

مقصد خود مطمئن نیست مناسب نبود
ید تمام  در نتیجه با. امکان جستجو در لیست زمانبندی پروازها وجود نداشت•

صفحات تاریخ های موجود را مرور می کردم
یز  اطلاعات موجود درباره مقصدهای سفر محدود بود و هیچ سایت دیگری ن•

برای دریافت اطلاعات بیشتر پیشنهاد نشده بود
راهنمای سفر با خانواده هنگام استفاده از امتیاز ها کامل نبود•
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اپلیکیشن  شرکت  هواپیمایی یک. اینها مشکلات تکنولوژی نیستند
فرهای مشکل اینجاست که آنها س. دارد که به خوبی نیز کار می کند

دشان  مختلف مشتریان را در نظر نگرفته اند و کاری را که برای خو
.  مناسب بوده کرده اند

در نظر  هر شرکت هواپیمایی ای که شیوه های مختلف سفر مشتری را
ند خود  گرفته باشد، شانس این را دارد که مرا درگیر خود کند، از بر

یندۀ در ذهن من تصویر مناسبی بسازد و انگیزه ای برای سفرهای آ
ت  حتی اگر در همان زمان پروازی را رزرو نکنم، این شرک. من باشد

و وفادار  با آسان کردن پروسۀ تصمیم گیری موجب می شود به برند ا
.باشم و او را به دیگران توصیه کنم
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. اینکه پروسۀ تصمیم گیری خرید به عمل خرید ختم نشود در مبحث برندسازی موبایل امری مهم است

ت که این امر به این معنا نیس. ممکن است تمام مراحل رزرو بلیط پرواز را طی کنم اما در مرحلۀ آخر پرداخت را انجام ندهم
.  رزرو پرواز بودبرنامه ریزیدر  پروسه مشکلی پیش آمده است، بلکه هدف من استفاده از ابزارهای موجود برای 

رک کنم  من نیاز دارم که مراحل این سفر را د. ممکن است ماه آینده دوباره تمام پروسه را طی کنم و این بار آن را نهایی کنم
.و از بازدید اولیه از وب سایت ارزشی دریافت کنم

عمل
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بازاریابی محتوا، ارزش 
پیشنهادی و برند

02
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ازیم باید از هنگامی که به بررسی تجربۀ کاربر و بهینه سازی جستجو می پرد
.  بازاریابی محتوا نیز صحبت کنیم

ابی محتوا  در واقع بازاری. بازاریابی محتوا بخشی از برندسازی دیجیتال است
.  ب باشدفراهم کردن محتوای مفید و جذابی است که با سفر مشتری متناس

یزی  بازاریابی محتوا ارزشی برای مشتری فراهم می کند که فراتر از آن چ
.است که ارائۀ مستقیم محصول شما در اختیار او قرار می دهد
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جیتالی  با استفاده از بازاریابی محتوا می توان ارزش پیشنهادی را از طریق محتوا یا خدمات دی
. تقویت کرد

تال، به مهمتر از آن، این فرصت را در اختیار ما قرار می دهد تا با استفاده از تکنولوژی های دیجی
.صورت خلاقانه و همراه با تعامل ارزش پیشنهادی خود را به مشتریان ارائه کنیم
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لفی که باید بدانیم که چطور می توانیم بازاریابی محتوا را در سازمان های مخت
.  خدمات یا کالاهای کاملاً متفاوتی را ارائه می دهند پیاده سازی کنیم

به یعنی قبل از اقدام. درگیری بیشتری را می طلبدپروسۀ یک خرید
.  خرید تحقیقات انجام می گیرد و مسائل به دقت بررسی می شوند

زیادی  در مقابل اگر قرار بود که یک شیرینی بخریم پروسۀ خرید درگیری
احتمال اینکه بخواهید به وبسایت های متفاوت سر بزنید و. نداشت

.  شکلات های مختلف را با یکدیگر مقایسه کنید بسیار کم است

رزش اما در هر دو نوع پروسۀ خرید می توان از بازاریابی محتوا برای تقویت ا
.پیشنهادی و جایگاه یابی استفاده کرد
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مراحل سفر 
مشتری
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است  سفر مشتری  از تعدادی مرحلۀ مختلف تشکیل شده
ه که از از نبود آگاهی دربارۀ یک موضوع شروع شده و ب

!(  یا عدم وفاداری)هدف تجاری و وفاداری بعد از خرید 
.  ختم می شود

صویر  مدل های مختلفی وجود دارند که سفر مشتری را به ت
خوبی  می کشند، اما مدل سنتی آن، یعنی قیف فروش، نقطۀ

.برای شروع است

جستجوقیف فروش

علاقه آگاهانه

نقطه خرید

وفاداری
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یک قیف فروش معمول بازار هدف را از مرحله نداشتن هدف تجاری و 
جستجوی عمومی و یا داشتن دانش محدود دربارۀ یک موضوع، تا مرحلۀ

علاقۀ آگاهانه و در نهایت انجام خرید و وفاداری احتمالی مشتری دنبال
.می کند

شتری  نکتۀ دیگری که در این مدل می توان مشاهده کرد این است که سفر م
.  لزوماً خطی نیست

ند، زمان  مشتری ممکن است قبل از اینکه علاقۀ آگاهانه به انجام خرید پیدا ک
.زیادی را صرف جستجو و بازبینی محتوا کند
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متفاوت  خدمت و همچنین بازار هدف/علاوه  بر این، بازۀ زمانی مرحلۀ علاقۀ آگاهانه بسته به ارائۀ محصول
.  است

ده بود  وقتی مشتری وارد مرحلۀ وفاداری می شود، ممکن است محتوایی که برای مرحلۀ جستجو طراحی ش
.  دوباره برایش مفید واقع شود

املاتی  یک بازاریاب باید در تمام مراحل اهداف و انگیزه های مشتری را درک کند و بفهمد چه محتوا و تع
ف فروش  قیدر ادامه به نحوۀ استفاده از محتوا در این . می توانند مشتری را به مرحلۀ بعدی هدایت کنند

.می پردازیم
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چارچوب 
دیدن، فکر کردن، انجام دادن، 

اهمیت دادن

04
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ر  نویسنده و تحلیلگر مشهو( آویناش کاشیک
یک چارچوب به نام  در بلاگ معروف خود به نام

. تعریف کرده است« دیدن، فکر کردن، انجام دادن، اهمیت دادن»

موثر این مدل در عین سادگی برای برنامه ریزی محتوا انعطاف پذیر و
.است

در واقعیت این چارچوب و مدل قیف فروش یک منظور را  
.داریمدر مراحل و شرایط مختلف به محتوای مختلف نیاز: می رسانند

دیدن بزرگترین بازار هدف 
واجد شرایط

فکر کردن
بزرگترین بازار هدف 
واجد شرایط با اهداف  

تجاری کم

انجام دادن
بزرگترین بازار هدف 
واجد شرایط با اهداف  

تجاری زیاد

اهمیت دادن
و مشتریان کنونی که د

یا چند تراکنش  
داشته اند
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05تطابق محتوا و سفر مشتری
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حتوا را با هر بیایید با بررسی چند مثال ببینیم که چطور می توانیم م
دیدن، فکر»و چارچوب فروشیک از مراحل مشتری در مدل قیف 

دو سازمان کاملاً . تطبیق دهیم« کردن، انجام دادن، اهمیت دادن
: متفاوت را در نظر بگیرید

است که یک سازمانوب سایت
.  محتوای آموزشی بازاریابی دیجیتال می فروشد

یک خرده فروش خواربار است که به وب سایت
.  صورت آنلاین فعالیت می کند

در هر دو مدل های )چهار مرحلۀ سفر مشتری را صفحه بعد جدول 
له  نمایش می دهد و نمونه ای از محتوای متناسب با هر مرح( یاد شده

.را برای بازار هدف مشخصی نشان می دهد
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مرحله

جستجو /دیدن هفت نکتۀ مهم برای 
موفقیت در فیسبوک

کاری که در روزهای 25
بارانی می توانیم با 

کودکان خود انجام دهیم 
نه علاقۀ آگاها/فکر کردن پلی بین مهارت های 

بازاریابی دیجیتال
ایدۀ سالم برای غذای2۰

کودکان

نقطۀ خرید /انجام دادن دروس آنلاین بازاریابی
دیجیتال

خواربارخرید آنلاین 

وفاداری  /اهمیت دادن هفت نکتۀ مهم برای 
موفقیت در فیسبوک

کاری که در روزهای 25
بارانی می توانیم با 

کودکان خود انجام دهیم 
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.  جستجو مورد علاقۀ عمومی بازار هدفمان است/محتوای دیدن

. علاقۀ آگاهانه به محصول یا خدمتی که سازمان می فروشد مرتبط است/محتوای فکر کردن

.  نقطۀ خرید در واقع ارائۀ محصول یا خدمت اصلی است/انجام دادن

.اده استوفاداری نیز قابل استف/جستجو طراحی شده، در مرحلۀ اهمیت دادن/محتوایی که برای مرحلۀ دیدن

چند نکته
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فر زمانی که بازارهای هدف مختلف را تشخیص داده و انگیزه ها و مسیر س
تال را در  احتمالی آنها را مشخص کردیم، پایه و اساس برنامۀ بازاریابی دیجی

.  اختیار داریم

م  اگر موارد به دست آمده را با اهداف تجاری خود تطبیق دهیم و بتوانی
ی بازاریابی  میزان موفقیت و پیشرفت را اندازه بگیریم، در واقع یک استراتژ

. دیجیتال تعریف کرده ایم

ارزش پیشنهادی و سفر مشتری
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نال های  در مرحله بعد باید کا. حال می دانیم مراحل سفر مشتری را چطور باید بررسی کنیم
.خاب کنیمدیجیتال مختلف را بررسی کنیم تا کانال مناسب را برای رسیدن به اهدافمان انت

ینجا  ابزاری که در ا. گوگل ابزار های مجانی فوق العاده ای را در اختیار کاربران قرار داده است
.  است« سفر مشتری تا خرید آنلاین»به کار می آید 

سیم  این ابزار بر اساس مدلی طراحی شده است که پروسه خرید را به چهار مرحله اصلی تق
.آگاهی، بررسی، نیت و تصمیم: می کند

ن سپس به بررسی هر یک از کانال ها می پردازد تا میزان موثر بودن آن را در هر یک از ای
.بسته به موقعیت جغرافیایی تفاوت هایی در نتایج دیده می شود. مراحل بسنجد

ریتطابق سفر مشت
(IBC)و کارهای بین المللی  کسبمشاوران

weblogIBC-co.com

weblogibc-co.com
weblogibc-co.com
weblogibc-co.com


ری  شبکه های اجتماعی در ابتدا یا اواسط سفر مشتدر مدل های
خرین قرار دارند، در حالی که ایمیل و تبلیغات پولی در جستجو ها از آ

.تعاملات مشتری قبل از نهایی کردن خرید است

ار موثر  استفاده از شبکه های اجتماعی برای ایجاد آگاهی می تواند بسی
رفته باشد و اگرچه در بازارهای مختلف به شیوه های متفاوت به کار گ
قایع می شوند، موجب به وجود آمدن طرز فکر بخصوصی نسبت به و

.می شوند

(IBC)و کارهای بین المللی  کسبمشاوران
weblogIBC-co.com

weblogibc-co.com
weblogibc-co.com
weblogibc-co.com


:نکته

اهداف و تبدیل ها

: در اینجا جا دارد به تعریف دو مفهوم بپردازیم
چیزی است که می خواهیم بازار هدفمان آن را انجام دهد، معمولاً منظور هدف

الا، این عمل می تواند خریدن یک ک. عملی است که در وب سایت صورت می گیرد
تبدیل. پر کردن یک فرم، دانلود یک فایل و یا فقط سر زدن به یک صفحه باشد

.  رسیدن به هدف است

یم از با تشخیص این دو امر در شبکه های اجتماعی و کانال های دیجیتال، می توان
.تأثیر آنها را روی اهداف آنلاین خود آگاه شویم
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مطالعۀ موردی 
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: سازمان

یادگیری آنلاین: حوزه فعالیت

مجازی با پایگاهی از کاربران در سراسر دنیا: آدرس

:اهداف بازاریابی
واجد شرایط برای آموزش آنلاین  ( کوئری)هدایت پرس و جوهای 

ای بازاریابی دیجیتال، با مورد هدف قرار دادن سازمان هایی با تیم ه
پایین شیوۀ عملکرد سازمان استفاده از کارکنان اندک و هزینۀ. بزرگ

.است
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از همان ابتدا تشخیص داده شد که اکثر مشتریان احتمالی شرکت  
هیچ ایده ای درباره یادگیری آنلاین بازاریابی  

.  دیجیتال و یا نیاز خود به آن نداشتند

یم بندی آنها  از طرف دیگر پایگاه مشتریان احتمالی آنقدر گسترده بود که تقس
.بر اساس حوزه فعالیت کاری بسیار زمان بر بود

قت  علاوه بر این مدل کاری این شرکت بر پایه حداقل تعداد کارکنان تمام و
.طراحی شده بود

چالش آنها
(IBC)و کارهای بین المللی  کسبمشاوران

weblogIBC-co.com

weblogibc-co.com
weblogibc-co.com
weblogibc-co.com


راه حل

تمالی  محتوای مجانی در اختیار کاربران قرار دهند تا آنها را به مشتریان اح
.تبدیل کنند

ارائه شرکت باید جایگاه خود را در بازار طوری تعیین کند که به عنوان
.  دهنده آموزش بازاریابی دیجیتال به زبان ساده شناخته شود

ا کند تا  برای رسیدن به این هدف باید استراتژی خود را بر پایه محتوا بن
.بتواند کاربران را جذب کند و بین آنها اعتماد ایجاد کند

(IBC)و کارهای بین المللی  کسبمشاوران
weblogIBC-co.com

weblogibc-co.com
weblogibc-co.com
weblogibc-co.com


ر آن  وب سایت شرکت به عنوان یک مرکز محتوا عمل می کند که د
ی وجود  دامنۀ گسترده ای از محتوای آموزشی بازاریابی دیجیتال مجان

.  دارد

ایر یک بخش از وبسایت بر ارائه خدمات تجاری تمرکز دارد اما س
. بخش ها خدمات مجانی ارائه می دهند

این خدمات مجانی شامل بلاگ ها، ویدیوها، گزارش ها و پادکست  
ه در هر یک از این صفحات یک گزینه برای هدایت کاربر ب. است

.صفحۀ تبدیل وجود دارد

حتوای  محتوا ارزش پیشنهادی اصلی شرکت را می رساند که یعنی م
ی  برای مدیریت قیف فروش از کانال ها. قابل اعتماد و قابل فهم

مختلف بازاریابی دیجیتال استفاده می شود

(IBC)و کارهای بین المللی  کسبمشاوران
weblogIBC-co.com

weblogibc-co.com
weblogibc-co.com
weblogibc-co.com


نند  شبکه های اجتماعی شرکت در بین بازار هدف آگاهی ایجاد می ک
.و آنها را به وب سایت هدایت می کنند

ت را نیز  علاوه بر این استفاده از شبکه های اجتماعی ترافیک وب سای
.بالا می برد که نشان دهندۀ اعتبار شرکت است

ها،  دریافت ایمیل کاربران از طریق وب سایت امکان تعامل با آن
را درک بیشتر بازار هدف و همچنین شناخت مشتریان احتمالی

.فراهم می کند

برای ( فروش مکملدر خصوصییپیام ها
بدیل صفحه تهمشتریان علاقمند فرستاده خواهد شد که آنها را ب

.هدایت کند
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نتیجه

2۰،۰۰۰: بازدیدکنندگان ماهیانه

درصد۰.۱: نرخ تبدیل به مشتریان احتمالی

2۰: مشتریان احتمالی ماهیانه

درصد۶۰: نرخ تبدیل مشتریان احتمالی به فروش
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بر پایه تمرکز کامل روی بازاریابی. هر کانال دیجیتالی نقش مشخصی در قیف فروش دارد
مل کرده و محتوا به این معنی است که ارزش پیشنهادی و برندسازی دیجیتال در یک راستا ع

.یکدیگر را تکمیل می کند

بازار هدف وسیع شاید نرخ تبدیل به مشتریان احتمالی پایین به نظر برسد اما به دلیل داشتن
.امری طبیعی محسوب می شود

رگانیک  از محتوا برای انتقال ارزش پیشنهادی استفاده می شود و فروش شرکت به صورت ا
.در بازار هدفی علاقمند صورت می گیرد

این مسئله نیاز  .نرخ تبدیل بالا به فروش نشان دهندۀ موثر بودن صفحۀ تبدیل وبسایت است
.به یک تیم فروش متخصص را از میان برداشته و هزینه ها را به حداقل می رساند

سخن پایانی
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اینکه بتوانیم تمام مراحل چرخه فروش را 
زیر نظر داشته باشیم، این فرصت را در 

اختیار ما قرار می دهد که کانال ها و مراحل  
این پروسه را بهینه سازی کنیم که در نهایت

.موجب پیشرفت سازمان می شود
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با تشکر از توجه شما
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