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� د
	���ان ���ان�� 

ن ���� د��. ��ا���� ������ و ���� ���ر را � �� ا� ���
  %$ # روز !


	 ��ی� ���� �� 
����ب د�����ان ���ان،ی ���  و�
حمد و سپاس ايزد منان را كه با الطاف بيكران خود اين توفيق را به ما ارزاني داشت تا بتوانيم در راه 

ارتقاي دانش عمومي و فرهنگي اين مرز و بوم در زمينه چاپ و نشر كتب علمي دانشگاهي، علوم پايه و 

هايي هرچند كوچك برداشته و در انجام رسالتي كه بر عهده  و انفورماتيك گامبه ويژه علوم كامپيوتر 

  داريم، مؤثر واقع شويم.

گستردگي علوم و توسعه روزافزون آن، شرايطي را به وجود آورده كه هر روز شاهد تحولات اساسي 

را به  چشمگيري در سطح جهان هستيم. اين گسترش و توسعه نياز به منابع مختلف از جمله كتاب

  نمايد. رساني، بيش از پيش روشن مي ترين راه دستيابي به اطلاعات و اطلاع ترين و راحت عنوان قديمي

در اين راستا، واحد انتشارات مؤسسه فرهنگي هنري ديباگران تهران با همكاري جمعي از اساتيد، 

در زمينه امور نشر  مؤلفان، مترجمان، متخصصان، پژوهشگران، محققان و نيز پرسنل ورزيده و ماهر

هاي مستمر خود براي رفع كمبودها و نيازهاي موجود، منابعي پربار، معتبر و  درصدد هستند تا با تلاش

  با كيفيت مناسب در اختيار علاقمندان قرار دهند.

  - سا اكبريانسركار خانم پري-جناب آقاي محسن ارژنگ"كتابي كه در دست داريد با همت 

و تلاش جمعي از همكاران انتشارات ميسر گشته كه شايسته  "جناب آقاي حسين علي محمدي

  است از يكايك اين گراميان تشكر و قدرداني كنيم.

  زهره قزلباش كارشناسي و نظارت بر محتوا:

نمايد با مراجعه به آدرس  پژوه گرامي درخواست مي در خاتمه ضمن سپاسگزاري از شما دانش

dibagaran.mft.info  (ارتباط با مشتري) فرم نظرسنجي را براي كتابي كه در دست داريد تكميل و

داند،  ارسال نموده، انتشارات ديباگران تهران را كه جلب رضايت و وفاداري مشتريان را هدف خود مي

  ياري فرماييد.

  اميدواريم همواره بهتر از گذشته خدمات و محصولات خود را تقديم حضورتان نماييم.

  مدير انتشارات  

  فرهنگي هنري ديباگران تهرانمؤسسه 

bookmarket@mft.info 
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 نیمترجم مقدمه   
ابـزار   نـگ، یمارکت تـال یجیمختلـف د  يتواند در حوزه هـا  یوده و مآن ب يکاربرد کردیاثر، رو نیا تیمز

از نکـات مهـم کـه از     یک ـیاز آن را آموزش دهـد.   نهینموده و نحوه استفاده به یمرتبط را به شما معرف
مهمتر از آن که  نگیمارکت تالیجینکته است که د نیا يادآوریشده،  انیدر مقدمه ب زین سندهیجانب نو

 دی ـد سـت یبا یفهـم بهتـر آن م ـ   يبـرا  نیاست، بنابرا یابیاز نوع بازار يفرآیندباشد  یتالیجید یشیگرا
بـه   دیی ـکتـاب نما  نی ـهر زمان که شروع به مطالعه ا نرویداشت و از ا یابینسبت به مقوله بازار یحیصح
  مدرن متحول خواهد شد.   وهیبه ش یابیشما نسبت به بازار دگاهید جیتدر

 يهافرآینـد  یاثربخش ـ زانی ـآن، م عیبـد  يروش هـا  يریاثـر و بکـارگ   نیااست تا بواسطه مطالعه  دیام
  . ابدیارتقاء  یتالیجید وهیشما به ش یابیبازار
  .  میینما یکتاب تشکر م نیاز ا یدر ترجمه بخش یبابت همراه ییطباطبا ماین ياز جناب آقا انیپا در

  .  دییمطرح نما  info@ebmedia.ir  لیمیا قیسوالات و نظرات خود را از طر دیتوان یم زانیعز شما
   

  با تشکر                                                                                                                                            
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 مولف مقدمه  
گام بزرگی در زمینه ایجاد ارتباط هدفمند با مشتریان بـالقوه،  گوییم! شما با خرید این کتاب،  می تبریک
 تـان  مجموعـه ، بـراي خـود و   دیجیتـال مارکتینـگ  فروش و افزایش فـروش، بـا کمـک     هاي سرنخایجاد 

  .اید برداشته
دنبـال ارتقـاي   جدیـدي را آغـاز کـرده اسـت و یـا بـه       وکـار  کسب تازگی بهاین کتاب براي هر فردي که 

  باشد، سرشار از راهکارهاي کلیدي است. فعلی خود میآنلاین  وکار کسب
هـا و   شدن با جدیدترین روشخود و همگامدیجیتال مارکتینگ هاي  دنبال بهبود مهارتهمچنین، اگر به

  اید. منابع این حوزه از بازاریابی هستید، به سراغ کتاب مناسبی آمده
در حـال   سـرعت  بـه در سطح جهان  کارهاو کسبدر دیجیتال مارکتینگ بدون شک، استفاده از روشهاي 

کننـد. مقـالات گونـاگون روش و گرایشـی      مداوم بهبود پیـدا مـی   طور بهها و ابزارها  افزایش است. برنامه
؛ داننـد  فایـده مـی   اي دیگـر بـی   اي مناسب و همـان روش را بـراي هفتـه    جدید در بازاریابی را براي هفته

شـدن  ، حتی پیش از خشـک دیجیتال مارکتینگبی در زمینه شدن کتاتوان از قدیمی بنابراین چگونه می
  جوهر آن اجتناب کرد؟!

 ةبـیش از آنکـه درمـورد فضـاي دیجیتـال باشـد، دربـار       دیجیتـال مارکتینـگ   پاسخ ساده است، امروزه، 
  است. بازاریابی

ل لبـاس تـا خـدمات تاکسـی؛ امـا در طـو       فروشی خردهاینترنت در هر صنعتی نفوذ کرده است، از  یقیناً
انـد.   عناصر اصلی بازاریابی هـر شـرکتی در دنیـاي دیجیتـال ظـاهر شـده       عنوان بهزمان، اصولی بنیادین 

که در عین حال فـارغ  دیجیتال مارکتینگ که در این کتاب خواهید دید، این اصولِ کاربردي  طور همان
  اند. از بحث زمان هستند، ثابت باقی مانده
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 کتاب نیا ةدربار  
 در تیموفق يبرا ووجود ندارد دیجیتال مارکتینگ ادویی و خاصی در رابطه با اجراي صحیح ج چیز هیچ

دنبـال  اگر محصول یا خدمتی را ارائه کنید که بازار به .دیباش متخصص يفرد حتما ستین ازین حوزه نیا
  یابید.توانید به موفقیت دست  آموزید، می هایی که در این کتاب می آن باشد، با استفاده از روش

باشـد.   نمـی  هاي بازاریابی ترین روش جذاب جدیدترین و ةکنند ارائه، دیجیتال مارکتینگ آچارفرانسه
هاي اجتمـاعی و بازاریـابی ایمیلـی را     بلکه این کتاب اصول اساسی مانند بازاریابی محتوا، بازاریابی شبکه

رنـد. ایـن اهـداف شـامل     قـرار دا  وکارهـا  کسـب مهمتـرین اهـداف   زمـرة  دهد که همواره در  پوشش می
ها و مشتریانی که در حال حاضر دارید و  هاي جدید و مشتریان، کسب درآمد از سرنخ آوري سرنخ بدست

  .باشد یمی از سفیران و طرفداران برند همچنین ایجاد جوامع

  فرضیات
  :میداشت شما درباره را اتیفرض نیاتاب را نوشتیم، وقتی این ک

 :تواننـد   ترین بازاریابان نیز نمی خاطر داشته باشید که حتی درخشانبه  شما محصولی عالی دارید
 ویـژه در  صـورت  بـه مدت طولانی به فروش برسانند. این مورد  در طییک محصول یا خدمت ضعیف را 

 ـنظرات در چشم برهم که یی، جاکند میفضاي دیجیتالی خود را بیشتر آشکار  انتشـار در   ییتوانـا  ،یزدن
 کل جهان را دارند.

 خواهیـد   که شما می اي اندازه بهتواند  میدیجیتال مارکتینگ  متخصص نیستید: ازاندازه بیشما ش
را بیاموزیـد.   PHPتوانید چگونگی کار یک سرور و یا نوشـتن یـک کـد     تخصصی باشد. اگر بخواهید می

 راحتـی  بهدها. بازاریابی، شما به فهم بازاریابی احتیاج دارید و نه نوشتن کشاخۀ اگرچه براي موفقیت در 
 بخش فنی را به کسی بسپارید که توانایی درك کدها را دارد اما بازاریابی را خیر.

 :دسـتیابی   منظـور  به شما فردي اجرایی هستید و قابلیت هماهنگی با شرایط جدید را دارید
ادیـویی و  آورید عمل کنید. برخلاف بازاریـابی تلویزیـونی، ر   می دستبهبه نتایج، باید براساس دانشی که 

دلیل اینکه تواند تنها در طی چند دقیقه از ایده به اجرا تبدیل شود و به میدیجیتال مارکتینگ مکتوب، 
کـه   هر کاريمجازي  صورت به سرعت بهتوانید  دیجیتالی هستند، می صورت بههاي بازاریابی شما  کمپین

 دهید را تغییر دهید. انجام می
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 مسیریابی در این کتاب 
و بـه ترتیـب جلـو برویـد. هـر       نمـوده شروع به خواندن  1ن کتاب، ضرورتی وجود ندارد تا از فصل در ای

هاي بازاریـابی   بنابراین هر زمان که به اجراي قسمتهاي مختلف کمپین؛ بخش از این کتاب مستقل است
توصـیه   خود نیاز داشتید به آن بخش مراجعه کنید. با ایـن وجـود، اگـر زمـان کـافی در اختیـار داریـد،       

  کامل مطالعه کنید. طور بهکه کتاب را  کنیم می
به نتیجه برسید و یا اگر در ایـن  دیجیتال مارکتینگ هاي خود در زمینه  اگر در تلاش هستید تا از تلاش

هـاي بازاریـابی    کنید تا اطمینان یابید کـه روش  مطالعهکتاب را با دقت  1هستید، بخش  وارد تازهحوزه 
، بـه بررسـی بازاریـابی    2مثبتـی دارنـد. در بخـش     تأثیر وکارتان کسبر روي اهداف شما ب استفادهمورد 

اجـراي آن   درصددکه دیجیتال مارکتینگ پردازیم، یک اصل بنیادي که بر روي هر کمپین  محتوایی می
رفتـه تـا    3سایتتان هستید، به بخـش  دنبال ایجاد ترافیک بیشتر براي وباست. اگر به تأثیرگذارهستید 

اجتماعی، بازاریابی ایمیلی و تبلیغـات دیجیتـالی    هاي رسانههایی را در زمینه جستجو و بازاریابی  گاهدید
را خواهید آموخت. در دیجیتال مارکتینگ هاي  سازي کمپین ، ارزیابی و بهینه4مشاهده کنید. در بخش 

اجتناب کنید تا کتینگ دیجیتال ماراشتباه رایج در  10، به شما نشان خواهیم داد که چگونه از 5بخش 
و  بازاریـابی اینترنتـی  هـا در زمینـه    مهمتـرین مهـارت  دربـارة  در مسیر موفقیت باقی بمانید. همچنـین  

  ، خواهید آموخت.دیجیتال مارکتینگهاي  ابزارهاي مورد نیاز براي اجراي کمپین
توانـد مشـکل    بخشی که مـی  دقیقاًاگر با مورد خاصی مواجه شدید، در قسمت فهرست جستجو کنید تا 

 شما را حل کند بیابید.

  !دیجیتال مارکتینگتقدیم به شما براي دستیابی به موفقیت در مسیر 
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آشنایی پیـدا کنیـد و نسـبت بـه     دیجیتال مارکتینگ در این بخش، با نقش 

 شناخت مشتریان خود و بر رويکنید، آگاه شوید.  ارزشی که به بازار ارائه می
  دارند کاملاً تمرکز کنید. ي به نام سفر مشتري برمیفرآیندهایی که در  گام

سـه مـورد از     کارگیري بهو چگونگی دیجیتال مارکتینگ شش هدف معمولِ 
  .را بیاموزیددیجیتال مارکتینگ هاي  مهمترین انواع کمپین

توانید بـه مشـتریان بـالقوه، مشـتریان جدیـد و       انواع پیشنهاداتی را که می
 ایـن شتریان بازگشتی خود بدهید؛ همچنـین تکـرار مناسـب بـراي ارائـه      م

  پیشنهادات را بیابید.
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 یی با آشنا
 دیجیتال مارکتینگ 


