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فلسفه نگاه درون ســـو روشـــی برای رشـــد ســـازمان شـــما از طریق ایجاد روابط معنادار و پایدار با مصرف کنندگان، مشـــتریان بالقوه و مشـــتریان است. این 
روش در مورد ارزش گذاری و توانمندســـازی مشـــتریان برای رســـیدن به اهداف شخصی خودشـــان در هر مرحله از ســـفر با شماست

مشک آن است که خود ببوید نه آن که عطار بگوید، این ضرب المثل قدیمی ایرانی، پایه و اساس یکی از جدیدترین دیدگاه های بازاریابی 
یق  کارشناسان دیجیتال مارکتینگ در سراسر جهان به دنبال جذب مشتری از طر در جهان است. با وجود این که بسیاری از مدیران و 
ح شده است. در این نگاه  بازاریابی مستقیم هستند، نگاه دیگری چند سالی است توسط هاب اسپات در دنیای بازاریابی دیجیتال مطر
کاربران را به سمت خود می کشید. اگر عطار داد  جدید، معرفی محصولات و خدمات مستقیم نیست و شما با ایجاد محتوای ارزشمند 
نزند و مشک آن قدر خوش بو باشد به احتمال زیاد مردم به دنبال خرید آن می آیند تا این که عطار بازاریابی محصول خود را انجام دهد. این 

نگاه جذاب نتیجه تمرکز بر خود است، تقویت خود برای ایجاد ارزش در کاربران، البته نباید نیازهای مشتریان نادیده گرفته شود.

فلسفه بازاریابی درون سو
فلسفه نگاه درون سو روشی برای رشد سازمان شما از طریق ایجاد روابط 
معنادار و پایدار با مصرف کنندگان، مشتریان بالقوه و مشتریان است. 
این روش در مورد ارزش گــذاری و توانمندسازی مشتریان برای رسیدن 
به اهداف شخصی خودشان در هر مرحله از سفر با شماست. به بیان 
اگر شما تولید کننده یک محصول خوراکی هستید و مشتری  ساده تر 
شما بنا به دلایلی نیاز به محصول شما دارند در فلسفه درون سو شما 
سعی می کنید به آن افراد کمک کنید که نیازشان را برطرف کنند و به هیچ 
ترغیب  یا خدمت تان  به خرید محصول   به طور مستقیم  را  آنها  عنوان 

نمی کنید.
چرا؟ این سؤالی است که به احتمال زیاد به ذهن بسیاری از افراد خطور 
می کند؟ چرا نباید مستقیم به مخاطب محصولات و خدمات را معرفی 
زیــرا وقتی مشتریان شما موفق می شوند به  کــرد؟ پاسخ ســاده اســت 
را  اهــداف مدنظرشان برسند، شما هم موفق شده اید. نگاه درون ســو 

می توان به سه روش اعمال کرد:
1ــ جذب: در این روش شما باید نقش یک مشاور دلسوز و هم سو با 

نیازهای مخاطبان خود را بازی کنید. به مرور برای آنها محتوای آموزشی 
آنها هستید، به این  آماده کنید و نشان دهید که در کنار  و مشاوره ای 
ترتیب کم کم افراد به شما اعتماد می کنند. این اعتماد موجب می شود 
کاربران جذب شما شوند و مسیری که شما پیشنهاد می کنید را دنبال 
ارائــه بینش ها و راه حل هایی که با نقاط درد و اهداف  2ــ تعامل:  کنند. 
مخاطبان همخوانی دارد را به کاربران اعلام کنید تا احتمال خرید از شما 
را  بیشتر شــود. این تعامل همچنان نباید محصولات و خدمات شما 
نیازهای  براساس  باید  کاربران  با  تعامل  کند.  به طور مستقیم معرفی 
آنها باشد. 3ــ لذت: ارائه کمک و پشتیبانی برای توانمندسازی مشتریان 
بــرای موفقیت در خریدشان بخش ســوم نگاه درون ســـو است.  خــود 
این مساله کمک می کند تا مخاطبان شما در خرید خود لذت بیشتری 
مــیــزان همراهی  ایــن  اول  البته ممکن اســت در نگاه  داشــتــه باشند. 
کمک می کند  ایــن مسیر به شما  امــا  باشد  با مخاطبان سؤال برانگیز 
آنها نسبت به خدمات و  گاهی  آ آوریــد که میزان  را به دست  مشتریانی 
محصولات شما به مرور تکمیل شده است و همین مساله وفاداری آنها 

را بسیار بالا خواهد برد.

قیف بازاریابی یا چرخه بازاریابی درون سو
بسیاری از کسب وکارها با قیف معروف بازاریابی فعالیت های مارکتینگ 
گاهی، جذب، تمایل  خود را پیش می برند. این قیف از چهار بخش اصلی آ
گاهی بخشی به کاربران در مورد  و اقدام تشکیل شده است. این نگاه با آ
برند و محصولات شروع می شود، در واقع شما مخاطب خود را نسبت به 

گاه می کنید. محصولات و خدمات تان آ
گاه شده اند، تعدادی  آ در مرحله بعد از همه افرادی که نسبت به شما 
جذب برند شما می شوند از این تعداد برخی تمایل به خرید محصولات 
یا استفاده از خدمات شما را دارند و در نهایت تعداد از افراد وارد شده 
به قیف خرید خود را نهایی می کنند. در این نگاه در انتهای فرآیند شما 

تعدادی مشتری دارید که یک بار محصولات یا خدمات شما را خریداری 
کرده اند.

اما در نگاه بازاریابی درون سو شما با یک چرخه مواجه هستید، مسیر 
چــرخــه بــازاریــابــی درون ســـو از ســه بخش اصــلــی جـــذب، تعامل و لذت 
کردیم. این چرخه  آن صحبت  که پیشتر در مــورد  تشکیل شده است 
به تعداد نامحدود می تواند بچرخد، هر بار که مطلب جدیدی در مورد 
نیازهای مخاطبان می نویسید، هر بار که با آنها همراهی می کنید و در کنار 
آنها هستید و هر بار که به آنها کمک می کنید تا محصولات و خدماتی را 
آنها را برطرف می کند را بخرند، شما در حال دور زدن در این  که نیازهای 

چرخه هستید.

)Attract( استراتژی جذب
ــان هـــــدف و  ــبـ ــاطـ ــخـ ــی درون ســـــــــو کــــه مـ ــ ــابـ ــ ــازاریـ ــ اســــتــــراتــــژی هــــای بـ
ــداران شــمــا را جــــذب مــی کــنــنــد، بـــا ایـــجـــاد و تــوســعــه مــحــتــوا  ــ ــریـ ــ  خـ

مرتبط هستند. 
انتشار محتوا، مانند  و  ایــجــاد  بــا  بــه مخاطبان خــود  بـــرای دستیابی 

ارزش  که  اجتماعی  رسانه های  و  محتوا  پیشنهادات  ــلاگ،  وب مقالات 
مــورد  در  راهنمایی هایی  مثال  به عنوان  کنید.  ــروع  ش می کنند،  ارائـــه 
چگونه  این که  مــورد  در  اطلاعاتی  شما،  محصولات  از  استفاده  نحوه 
آنــهــا را حــل کــنــد، تــوصــیــه هــای به  راه حـــل شما مــی تــوانــد چــالــش هــای 
مــوارد  یــا تخفیف ها مــی تــوانــد  تبلیغات  بــه  مــربــوط  مشتری و جزئیات 

از طریق  جذابی باشد. برای جذب مخاطبان خود در سطح عمیق تری 
 بازاریابی درون سو، همه این محتوا را با یک استراتژی سئو بهینه کنید. 
شما  از  جست وجوگر  موتورهای  بــرای  سایت  بهینه سازی  استراتژی 
بــا محصولات  ــاص مرتبط  عــبــارات خ کلیدی و  کلمات   کــه  مــی خــواهــد 
ــل مــی کــنــیــد را  ــه بـــرای مــشــتــریــان ح ــات خـــود، چــالــش هــایــی ک ــدم ــا خ ی

افراد ناآشنا با برند
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