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13 استراژی و تاکتیک موثر در ایجاد مشتری
بالقوه

طق آمارهای منتشر شده توسط سایت Hubspot ، از هر 10 مارکتر،
6 نفر ایجاد مشتری بالقوه یا سرنخهای کسب و کار را اولویت خود
قـرار دادهانـد. بـه اـن معنـا کـه اصـول کـار را پیـش ـرده و حـالا روی
توسعه استراژیهای lead generation یا تولید سرنخ که در ان
مقاله ایجاد مشتری بالقوه خواهیم نامید، تمرکز کردهاند. اگر شما
هم به دنبال چنن هدف هستید، از 13 استراژی و تاکتیک که در
ادامـه معرفـ مکنیـم، اسـتفاده خواهیـد کـرد. پـس بـا راه مـدران

همراه باشید.

https://rahemodiran.com/


2

هترن استراژیهای ایجاد مشتری بالقوه رای هر
کسب و کاری

لیست تاکتیکها و استراژیهای که در زر مبینید، همگ آزمون
و خطـا شـده هسـتند و متواننـد ـرای بسـیاری از کسـب و کارهـای

کوچک و همینطور بازاریابان مفید باشند.

1. وب سایت خود را رای ایجاد مشتری بالقوه، ساده
سازی کنید

نتیجه استفاده از ان تکنیک: هود مسر تبدل سرنخ به مشتری

راههای زیادی رای هینهسازی سایت و گرفتن سرنخهای بیشتر وجود
دارد. اما هترن استراژی ایجاد مشتری بالقوه از سایت چیست؟
اینکه وب سایت خود را آنقدر ساده نگه دارید که مشتری احتمال
شمـا بتوانـد کـاری کـه مخواهـد را بـه سـادگ انجـام دهـد. فقـط

کافیست از نگاه کارر به سایت خود نگاه کنید.

با توجه به نظرسنجهای انجام شده، 76 درصد از کارران مخواهند
کـه کـارری سایتهـا آسـانتر باشـد. قریبـاً نیمـ از جمعیـت دنیـا از
کننـد. پـس طراحــرای دسترسـی بـه اینترنـت اسـتفاده م ـلموبا
ریسپانسـو سـایت متوانـد اولـن گـام ـرای ایجـاد مشتـری بـالقوه

باشد.
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نکته کلیدی هود کارری سایت روی دستگاههای با صفحه نمایش
کوچکتر مانند موبال و تبلت ان است که همه چز را سادهسازی
کنید. بازدیدکننده سایت شما نمتواند تبدل به یک مشتری بالقوه
شود اگر مدام توسط اطلاعات یا تصاور غرضروری دچار حواسرتی
گـردد. بـه همـن خـاطر اسـت کـه وقتـی مخواهیـد سـایتی داشتـه
باشید که از آن رای ایجاد مشتری بالقوه استفاده کنید باید یک کال
تو اکشن یا دعوت رای اقدام واضح و شفاف داشته باشید. چنن

دکمهای را نباید پان صفحه یا جای نامشخص پنهان کنید.

همچنن فرمهای ثبت نام را تا جای ممکن کوتاه نگه دارید و فقط
اطلاعات مهم را از کارر بخواهید. هدف ان است که یک تجربه

کارری یکپارچه و لذتبخش رای کارران ایجاد کنید.

2. از هوش فروش استفاده کنید

نتیجـه اسـتفاده از اـن تکنیـک: گـردآوری اطلاعـات دربـاره مشتریـان
احتمال

اگر نگران ان هستید که چگونه سرنخهای بیابید که تیم فروش
دوست داشته باشد، باید درباره مشتری احتمال و صنعتی که در آن

کار مکند، به اندازه کاف اطلاعات کسب کنید.

اسـتراژیهای ایجـاد مشتـری بـالقوه، تـا حـد زیـادی بـه بسـتگ بـه
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مشتری دارد و ان اطلاعات شما درباره مشتری است که مشخص
مکند تا چه هتر از رقبای خود عمل مکنید.

درک مشتـری احتمـال و تـوجه بـه آنهـا کـاری بیشتـر از صـرفاً ررسـی
سایتشان مطلبد. تکنیک هوش فروش به شما کمک مکند تا
ــد و ــای کنی ــده را شناس ــنج ش ــرنخهای کیفیتس ــد س بتوانی

معاملههای موفق بیشتری انجام دهید.

تکنولوژی هوش فروش کمک مکند تا درباره مشتریان احتمال و
خریـداران اطلاعـات کـارردی بـه دسـت بیاوریـد. شمـا متوانیـد از
دادههای جمع آوری شده استفاده کنید تا ببینید چه چزی باعث
مشود تا یک سرنخ به مشتری احتمال شما تبدل شود، مسر

خریدار را رسم کنید و نیازهای مشتریان را بشناسید.

اــن تکنیــک ایجــاد مشتــری بــالقوه در واقــع اســتفاده کــارردی از
اطلاعاتی است که پیدا کردهاید آن هم به طریق که ارزشی رای
مشتری احتمال شما به دنبال داشته باشد. ان کار همچنن به
شما کمک مکند تا سوالات کیفیتسنج فروش هتری رسید که

در نهایت به نفع کسب و کار خواهد ود.
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با شرکت در دوره فوق ستاره
ــروش ــدران، ف ــروش راه م ف

خود را افزایش دهید

3. از آنالز رقبا و سئو هره رید

نتیجه استفاده از ان تکنیک: ایجاد سرنخهای هدفمند

هینهسـازی موتـور جسـتجو یـا سـئو، یکـ از اسـتراژیهای ایجـاد
مشتری بالقوه آنلان با نرخ بازگشت بالا است. که به طور خاص

هزینه کم هم رای کسب و کارها در ی دارد.

Keyword research یـا جسـتجوی کلمـات کلـ راهـی ـرای ایجـاد
سـرنخهای هدفمنـد اسـت کـه نـرخ تبـدل سـرنخ بـه فـروش را هـم
افزایش مدهد. کار را با ایدههای اولیه مرتبط با کسب و کار خود
Ahrefs یـا SEMrush ی ماننـدزارهـاشـروع کنیـد و بـا اسـتفاده از ا
جستجوی کلمات کلیدی را انجام دهید. ان ازارهای به شما کلمات

https://rahemodiran.com/product/sstar/
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کلیدی طولانی (سه تا پنج کلمهای) مدهند که دققتر وده و به
شما ان امکان را مدهد تا مشتری ایدهآل خود را دققتر هدف

قرار دهید.

رای اینکه هتر از ان استراژی ایجاد مشتری بالقوه استفاده کنید
روی آنچــه رقبــای شمــا متمرکــز شدهانــد، بیشتــر وقــت بگذاریــد.
متوانید ررسی کنید که آنها روی چه نوع محتوای کار مکنند تا
درک هتـری از بـازار پیـدا کنیـد. اینکـار همچنـن بـه شمـا KPI یـا
معیارهای هتری رای سنجش مزان موفقیت تاکتیکهای شما در

زمینه ایجاد مشتری بالقوه مدهد.

4. از “قصد جستجو” یا Search intent نهایت هره را
رید

نتیجه استفاده از ان تکنیک: باز تعریف قیف فروش

قیف فروش استاندارد سه لایه دارد: آگاهی، سنجش و تبدل. اما
آیا تا به حال شده که بخواهید یک از ان مراحل را نادیده بگرید؟

آیا راه هینهتری هم وجود دارد؟

اولن مرحله در فرایند فروش ان است که مشتری احتمال را وارد
قیف خود، مثلاً تبلیغات ول، کنید و آنها را تا انتهای مسر یعنی
جـای کـه تبـدل بـه خریـدار مشونـد ریـد. امـا هـر کمـن تولیـد
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سرنخ باید به طور خاص رای کارر شما طراح شده باشد.

تکنیک که اینجا متوانید به کار رید ان است که قسمت بالای
قیـف بازاریـای را نادیـده بگریـد و یکراسـت بـه سـراغ آنـالز عبـاراتی
روید که کارر جستجو مکند و در کورد ریسرچ به آنها رسیدهاید.
ساده آنها را به دستههای «اطلاعاتی»، «پیمایشی» یا مال خیل
قسیم کنید و روی آنهای تمرکز کنید که نشان مدهند کارر قصد

خرید دارد. اینها متوانند به ایجاد مشتری بالقوه منجر شوند.

5. کمنهای رسانهای ول اجرا کنید

نتیجه استفاده از ان تکنیک: به دست آوردن سرع سرنخها

رخلاف سئو، ان تکنیک یک از هترن استراژیهای ایجاد مشتری
بالقوه در بازاریای دیجیتال است که محتوای شما را تبلغ مکند و
متوانــد خیلــ ســرع بــاعث دیــده شــدن شمــا شــود. بعضــ از
نمونههای کمن رسانهای ول مانند آپدیتهای اسپانسر شده در

لینکدن، تبلیغات فیسوک یا تبلیغات کلیک در گوگل هستند.

راز موفقیت یک کمن تولید سرنخ در ان کانالها، شناخت بخش
فنی آنهاست. یک اشتباه کوچک مثل وارد کردن یک لینک اشتباه
متواند هزینههای زیادی رای شما در ی داشته باشد و نتیجه ای

از سرمایه گذاری خود نبینید.
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به علاوه، یک مطالعه در ان زمینه نشان داده است که 63 درصد از
مشتریان، بعد از یک تجربه بد، دیگر به سراغ شرکت شما نخواهند
آمد. و در نظر یک کارر هچ چز بدتر از لینکهای شکسته (اشتباه)

یا تصاور و ویدوهای که به سختی لود مشوند، نیست.

6. کمنهای ریمارکتینگ و ریتارگتینگ رگزار کنید

نتیجه استفاده از ان تکنیک: گسترش جامعه مخاطب

هدف از کمنهای ریتارگتینگ و ریمارکتینگ درگر کردن سرنخهای
است که احتمال دارد از سایت شما خرید کنند. ان تکنیک ایجاد
مشتری بالقوه عمدتاً از تبلیغات ول استفاده مکند که مشتریان
احتمال را هدف قرار مدهد که قبلاً تعامل با سایت یا روفال

سوشال مدیای شما داشتهاند.

وقتی رای اولن بار کمنهای ABM را اجرا مکنید آنها را ر اساس
رسونای خریدار خود مبنا مگذارید. هر کمن ریتارگتینگ معمولاً
روی کمن اولیه شما هدفگذاری مشود. چرا که شما ر اساس

نتاج تبلیغات اصل است که مخاطب خود را مشخص مکنید.

شما همچنن متوانید از ان تاکتیک رای پیدا کردن سرنخهای
جدیدی استفاده کنید که از نظر شخصیتی با مشتریان فعل شما
مشـابه هسـتند. مثلاً وژگـLookalike Audience  در فیسـوک یـا
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Audience Expansio در گوگل به همن منظور استفاده مشوند.
اـن الگـوریتم بـه شمـا کمـک مکنـد تـا مخـاطن خـود را گسـترش
دهیـد و سـرنخهای بـاکیفیت تولیـد کنیـد. وژگهـای مشـابه را در

پلتفرمهای دیگر هم متوانید پیدا کنید.

نکتـه: متوانیـد از روشهـای مختلفـ مثـل ایمـل یـا  SMSـرای
ریمارکتینگ محصولات یا خدمات خود استفاده کنید. میانگن نرخ
پاسخ رای بازاریای پیامک 45 درصد است. در حالیکه 20 درصد از
ایملهــا بــاز مشونــد و فقــط روی لینــک 2 درصــد از آنهــا کلیــک

مشود.

7. از تبلیغات فیسوک و گوگل فراتر روید

نتیجـه اسـتفاده از اـن تکنیـک: پیـدا کـردن سـرنخهای بـا بـالاترن
کیفیت

با گسترش پلتفرمهای تبلیغاتی جدید که در موضوعات تخصص
فعال هستند متوانید سرنخهای بیشتری پیدا کنید و سهم بازار
بیشتری داشته باشید. کاری که باید انجام دهید ان است که روی
موضوع تخصص خود تحقیقات کنید و ببینید مخاطب هدف شما
چـه پلتفرمهـای جـایگزینی را اسـتفاده مکنـد. البتـه اـن اسـتراژی

ایجاد مشتری بالقوه نیاز دارد که بعض موارد را رعایت کنید.
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چ هستند. از طرفی نروید که بیش از اندازه نبه سراغ پلتفرمها
تعداد کاررانی که یک پلتفرم دارد را هم دست کم نگرید. هتر است
اینکار را امتحان کنید تا ببینید آیا رای کار شما جواب مدهد یا

خر.

تبلیغات خود را انجام دهید و معیارهای ایجاد مشتری بالقوه مانند
تعـداد کلیکهـا را انـدازه بگریـد. سـپس آنهـا را بـا اسـتانداردهای
کمنهای بازاریای خود مقایسه کنید تا ببینید کدام به شما نتیجه
هتری مدهد. همچنن متوانید ان تکنیک را به مرور هینه کنید

تا نرخ بازگشت سرمایه بیشتری را شاهد باشید.

8. از هوش مصنوع و اتوماسونسازی استفاده کنید

نتیجـه اسـتفاده از اـن تکنیـک: هـود تمـام اسـتراژیهای ایجـاد
مشتری بالقوه

تحقیقات Gartner پیش بینی مکند که هوش مصنوع یا AI در
آینده نزدیک تمام بازار را به دست خواهد گرفت و آنچه متخصصن
تولید سرنخ به صورت دستی انجام مدهند را، اتوماسون خواهد

کرد.

شما متوانید همن حالا هم به عنوان بخشی از استراژی ایجاد
مشتری بالقوه خود، از چتباتها و دستیاران مجازی استفاده کنید.

https://www.gartner.com/en/newsroom/press-releases/2021-11-22-gartner-forecasts-worldwide-artificial-intelligence-software-market-to-reach-62-billion-in-2022
https://rahemodiran.com/
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ان ازارها متوانند مزان درگری کارران با سایت شما را بالا رند
و در نتیجه سرنخهای بیشتری تولید کنند. رای مثال، متوانید از
هوش مصنوع رای وصل کردن کارران به کارشناسی استفاده کنید

که هترن گزینه رای پاسخ به سوال آنها هستند.

ان هترن روش رای ایجاد مشتری بالقوه از آنچه همن حالا در
اختیـار داریـد، بـه حسـاب مآیـد. متوانیـد رباتهـا را بـا سیسـتم
CRM شرکـت خـود ادغـام کنیـد و فراینـدهای یـادگری مـاشن را بـه
اپهای مانند Slack ، گوگل آنالیتیکز یا نرم افزارهای اتوماسون
ایمل متصل کنید. الگوریتمهای AI متوانند دادههای جمع آوری
شده را آنالز کنند تا درک هتری از سرنخها و نیازهای آنها پیدا کنید.

9. دمو و ارائه پیشنهاد دهید

نتیجه استفاده از ان تکنیک: تجربه کارری شخص سازی شده

بـا اینکـه گفتیـم اسـتفاده از هـوش مصـنوع یکـ از اسـتراژیهای
ایجـاد مشتـری بـالقوه اسـت امـا بایـد هشـداری بـدهیم. شرکتهـای
ــد و در نتیجــه بســیاری ســع در اتوماســون زودهنگــام داشتهان
نتوانستهاند به اهداف مارکتینگ خود دستیای پیدا کنند. وقتی
اتوماسون به اشتباه صورت گرد یا زود رای انجام آن اقدام شود،

فاصله ن کسب و کار شما با مشتریان احتمال را زیاد مکند.

https://rahemodiran.com/
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رای جلوگری از چنن اشتباهاتی که متوانند در طولانی مدت به
مشکلات زرگتری تبدل شوند، هترن کار فراهم کردن یک تجربه
کارری شخص سازی شده رای مشتریان احتمال است. ان کار را

متوانید با پیشنهاد دادن دموهای لاو و ارائهها انجام دهید.

ط یک تماس لاو متوانید از مشتری احتمال مسقیماً رسید
که چرا به محصول یا خدمت شما علاقه دارد یا چه چزی جلوی
خریـد او را گرفتـه اسـت. اـن فیـدبک بـه شمـا کمـک مکنـد تـا هـر

مشکل در محتوای ارائه شده خود دارید را رطرف کنید.

10. از ویدومارکتینگ استفاده کنید

نتیجه استفاده از ان تکنیک: ارتباط با افراد بیشتر

به چند دلل ویدو مارکتینگ باید در رنامه ایجاد مشتری بالقوه
شما قرار بگرد. سرویسهای مانند وتوب فقط پلتفرمهای ویدو
نیستند. بلکه موتور جستجوهای هستند که کارران به منظورهای

خاص از آنها استفاده مکنند.

وتـوب روزانـه 122 میلـون کـارر فعـال دارد کـه بـه طـور متوسـط
هرکـدام 16 دقیقـه و 44 ثـانیه محتـوا در روز مبیننـد. مـردم دیـدن
ویـدوهای آمـوزشی را بـه خوانـدن کتابهـا یـا دفترچههـای راهنمـا
ترجح مدهند. همن باعث شده تا ویدو مارکتینگ یک استراژی

https://rahemodiran.com/
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عال رای ایجاد مشتری بالقوه رای محصولات و خدمات شما باشد.

اگر ان تکنیک را با دیگر استراژیهای ایجاد مشتری بالقوه در ان
مقـاله ترکیـب کنیـد نیـازی بـه تعـداد زیـادی سابسـکرار نخواهیـد
داشــت. بلکــه بــا تمرکــز روی هینهســازی محتــوا ویــدوی خــود،
متوانیـد رنکینـگ بـالاتری در گوگـل بگریـد. همچنـن متوانیـد از
هشتگهـا ـرای افزایـش تاییـد اجتمـاع کمنهـای خـود اسـتفاده

کنید.

11. از شبکه کسب و کار خود هره رید

نتیجه استفاده از ان تکنیک: روموت محتوای ایجاد سرنخ

ان روش شما را ملزم مکند تا شبکهای همکاران و فروشندگان رای
خـود ایجـاد کنیـد کـه بـه شمـا کمـک کننـد تـا معاملههـای بیشتـری
ببندید. ترفند ان استراژی ان است که از نوع درستی از افراد رای

معرف محصول خود استفاده کنید تا رند شما معتر باق بماند.

با هرکسی شراکت نکنید. به سراغ متخصصان صنعت خود روید که
متوانند رند شما را به کسب و کارهای درست و سرنخهای مرتبط
تبلغ کنند. فقط آنها توانای ان را دارند که مزایای محصول شما را

بدون نیاز به متنهای از پیش آماده شده، توضح دهند.

https://rahemodiran.com/
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ان ترفند متواند به یک از موفق ترن استراژیهای ایجاد مشتری
بـالقوه تبـدل شـود چـرا کـه افـراد ـرای خریـد بـه همـدیگر اعتمـاد
مکنند. طق مطالعات انجام شده فقط 36 درصد از مشتریان به

توصیههای کارمندان یک شرکت اعتماد مکنند.

12. یک استراژی رای سوشال مدیا ایجاد کنید

نتیجه استفاده از ان تکنیک: رسیدن به رندآگاهی بیشتر

رنامههای ایجاد مشتری بالقوه رای هر شرکتی متواند متفاوت
باشد. رای مثال استراژیهای تولید سرنخ رای استارتاپها ممکن
است بیشتر روی رندآگاهی و دیده شدن متمرکز باشد. در حال که
رای یک کسب و کار بالغ ان موضوع پیچیدهتر است و چند هدف

فروش را همزمان دنبال مکند.

اما قل از اینکه رای کانال سوشال مدیای خود محتوا تولید کنید،
باید اهداف فروش خود را مشخص نمایید. تعن کنید که قصد
دارید از نظر مارکتینگ به چه چزی دست یابید؟ سپس رای انجام
درست آن به ازارها و فرایندها نیاز پیدا خواهید کرد. آنقدر محتوای

خوب ایجاد کنید که کاف باشد.

اگر ترافیک ورودی شما از سمت شبکههای اجتماع چندان خوب
نیسـت متوانیـد از طرـق یـک کلیـپ ویـدوی کوتـاه مـزان دیـده

https://rahemodiran.com/
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شدن رند خود را بالا رید. طق یک نظر سنج انجام شده در بلاگ
85 ،نالمللــ از بیــش از 1000 متخصــص مارکتینــگ ، Hubspot
درصد از آنها ویدوهای کوتاه را به عنوان مهمترن و موثرترن نوع

محتوا در سال 2021 دانستند.

فراموش نکنید شبکههای اجتماع به مرور زمان تغر مکنند. پس
استراژیهای خود را مرتباً به روز و هینه کنید.

13. از محتوای تعامل و گیمیفیکیشن استفاده کنید

نتیجه استفاده از ان تکنیک: بالا رفتن مزان درگر شدن مخاطب

مردم ذاتاً اجتماع هستند که البته باعث مشود رقابتی هم باشند.
اگر بتوانید راهی پیدا کنید که در استراژی ایجاد مشتری بالقوه
خود، بازی نقش داشته باشد متوانید مشتریان احتمال بیشتری را

ترغیب کنید که در قیف فروش شما قرار گرند.

بازی سازی یا گیمیفیکیشن متواند سرنخهای بسیاری را به طور از
طرق ثبت نام ایمیل، جذب کند. از قرار دادن گردونه شانس در
سایت گرفته تا انجام دادن یک تست شخصیت شناسی رای پیدا
کـردن محصـول یـا سـرویس مناسـب هرکـدام متواننـد افـرادی را بـه

عنوان سرنخ رای شما بیاورند.

https://rahemodiran.com/
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همچنـن متوانیـد از مکانیسـم گیمیفیکیشـن در صـفحات لنـدینگ
خـود اسـتفاده کنیـد. بـه جـای اینکـه محتـوای ریمـوم را پشـت
دوارهـای قـایم کنیـد متوانیـد فـرم ایجـاد سـرنخ را بعـد از اینکـه
مشتری احتمال بازی را انجام دهید، به او نشان دهید. وقتی کارر با
سـایت شمـا درگـر شـده شـانس بیشتـری وجـود دارد کـه بخواهـد

اطلاعات تماس خود را با شما در میان بگذارد.

در ان مقاله به 13 استراژی و تاکتیک موثر در ایجاد مشتری بالقوه
اشــاره کردیــم. نظــر شمــا دربــاره اــن مــوارد چیســت؟ آیــا از اــن
اسـتراژیها تـا بـه حـال در کسـب و کـار خـود اسـتفاده کردهایـد؟

خوشحال مشویم در بخش نظرات رای ما بنویسید.

همچنن م توانید از طرق سایت راه مدران و یا شماره تماس
۰۲۱۹۱۰۱۰۳۶۳ در ارتباط باشید و یا از طرق خدمات مشاوره با ر
کـردم فـرم مشـاوره در انتهـای صـفحه منتظـر تمـاس کارشناسـان مـا

باشید.
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لطفا رای دسترسی به ان بخش از محتوا، ابتدا عضویت الماسی
خود را تکمل نمایید.
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