
 

 ریتنشن مارکتینگ   ؛راهنمای مبتدیان   

 آنلاین وکارهایبرای کسب

وکار آنلاین به چرا در یک کسب 
 ریتنشن مارکتینگ نیاز دارید؟

 مترجم:
 کیوان مهدوی        



 
 

 

 

 

 

 

 

A Beginner’s Guide to Retention Marketing For Online Consumer Businesses 
Why You Need An Awesome Retention Marketing Machine 

 ن یآنلا یوکارهاکسب  یبرا نگیمارکت تنشنیر ان؛یمبتد یراهنما
 وکار آنلاین به ریتنشن مارکتینگ نیاز دارید؟ چرا در یک کسب 

 

 کیوان مهدوی ترجمه 

 Translated by Keivan Mahdavi 

@kvnmahdavi https://kvnmahdavi.ir 

 ریتنشن/ حفظ مشتری  /B2B / B2Cوکار/ بازازیابی/ مشتری/ کاربر/ ارتباطات/ فروش/ جذب/ کسب 

 
1399فروردین   

https://kvnmahdavi.ir/


kvnmahdavi.ir 2 نیآنلا  یوکارهاکسب یبرا نگیمارکت تنشنیر 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 د؟یرا بخوان کتاب نیا دیچرا با

 

 شما یبرا نیتمر کی

 ؟دیاگرفته عیرشد سر با شرکت کیدر ی نقش  یبه تازگ  •

 ؟یا خیر شما کارساز خواهند بود  یبرا یابیبازار یهاتیکه فعال دیستین مطمئن •

 یزمان اجرا%  ۵۰و  یزیربرنامهوقت خود را صرف %  ۵۰، یابیبازار تیانجام هر فعال یبرا •

 ؟دیکنی آن م

 .دیرا بخوان کتاب نای میکنیم هیتوص  است؛بله  به سولات بالا، شما یهااز پاسخ یکیاگر حداقل 

شما  صفحه که در آن نمودهمراجعه  11به صفحه شود پیشنهاد می  میبه طور مستق ،گرانید یبرا
 .مطالبی را خواهید آموخت مشتریحفظ  یابیمختلف بازار یهادرباره تفاوت

   

 

 باید این را بخواند؟ انیچه کس 

 

 هکر رشدها •

 بازاریابان •

 بازاریابان محصول •

 های تبلیغاتی مدیر کمپین •

 های بازاریابیکارمندان آژانس •

 یارتباط با مشترمدیران  •

 

کتاب  نیاست. ا تانشرکت یبرا شتریدرآمد ب جادیشما ا ییهدف نها و دیباش هانیاز ا یکی دیخواهیاگر م
 .دیکار را انجام ده نیکه ا کندیبه شما کمک م یکیالکترون
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 ؟یریدگیم ادی یزیچشما چه 

 

 ازین ) مشتریان ( کاربران تیدر حفظ و تقوخود اعتماد به نفس  برای افزایشکه شما  یزیهر چ
 .دیدار
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 کننده مصرف  یابیبازار
 

 ؟ستیکننده چوکار مصرفکسب کی، نخست

 

است  یوکارکسب، کنندهوکار مصرفکسب کی
 یبه فرد ، محصولی رامیکه به طور مستق

 یاستفاده شخصرا برای که محصول  فروشدی م
فروش مجدد )به طور  ینه برا کندی م یداریخر

 محصول است(. ییکننده نهاخلاصه، او مصرف
 

 کیتا    رودی فروشگاه م  یک  به  یهر زمان که کس 
 گر ید ز یهر چ ای یدنینوش ،راهنیپ ،یبازاسباب

را به عنوان  میتصم نیها اآن ؛کند یداریخر
 میتصم ل،حا نی. با ارندیگ یکننده ممصرف

 غات یو تبل یابیبازار ر یتاثتحت تواندی ها مآن
 باشد. نیز 

 

 دهد.سوق میکننده مصرف یابیبازاربه سمت ما را  نیبنابرا

 

 

 
 ایجاد مورد در تماما کنندهمصرف بازاریابی

 به خدمات و محصولات فروش و آگاهی
 کوکاکولا نوشیدنی تبلیغ. است فردی خریداران

 هاآن محصول  هایبازاریابی یکی از یوتیوب در
 .است خود احتمالی مشتریان برای

 

 

 دهند؟سوق می خود کنندگان مصرف به را بازاریابی هاشرکت چگونه

 

 تاکنون که شودمینامیده  عمومی بازاریابی یک اکثر مخاطبان،حدای با هدف پایه محصول تبلیغ
 .استبوده هاشرکت بین بازاریابی شکل ترینرایج
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 کنید متمایز بالا مقیاس در بازاریابی هنگام به را خود محصول 

 

 برجسته  عوامل  دیگر   یا  قیمت  ،محصول   هایویژگی  -  متکی هستند  خود  محصول   قدرت  به  هاشرکت
 .ندک می جدا ارقب سایر  از را هاآنکه (  از منظر انحصاری بودن در فروش)  و شاخص

آن بسیار پر زرق  هایبطری که کرده است تولید ایشدهبندیبسته آب ،الف شرکت ،مثال به عنوان
 .بود برق

 فقط  قیمت  یهمان نقطه  در  دیگر   هایشرکت  تماماما  .  بود  آسان  نیز   هاآن  نقل  و  حملاز طرف دیگر  
 بازاریابی ،کاربر  خرید ترجیح در تاثیرگذاری برای. کردندمی تولیدرا  استاندارد سایز  ی باهایبطری
 .است موثر  بسیارنیز  آن سودمندی و تنوع در الف شرکت برای

 .کنید بندیبسته آب کنندگان تولید متفاوت هایاستراتژی به نگاهی

 بهترین  به  هاآن  که  بر روی کارهایی است  تمرکز   ترین نکته درمهم  اما  کنند،می   تولید  آب  گیهم  هاآن
 .دهندمی  انجام(   متفاوت یا)  شکل

 

 

 
 

 

 فرد به منحصر  فروش پیشنهاد روی باید موفقیت برای اما ،کنندمی  تولید آب هاشرکت این تمام
 .کنند تمرکز  خود
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 شتر یبه کاربر ب یابیدست درتمرکز 
 

 .ه استمردم بود انیدر م یآگاه جادیبر ا یتمرکز اصلبرای بازاریابی محصولات، 

مند که علاقههم  یافرادو به طور خودکار، . شودمیمحصول  ه شدندید شتر یباعث ب که این امر 
شکل  مثل  یمیقد یابیبازار فی. قاند، ترغیب خواهند شدها خرید کردهبا کاربرانی که از آننبودند 

 .زیر است

 

به عنوان  .اندخود قرار دادهجذب هدف که کاربران انبوه را  کردیکار م ییهاشرکت یبراشیوه  نیا
 یبرنامه یبرا شیوه نیا ایاما آ ؛دارند ازیهمه به نمک نچرا که  کندیم دیکه نمک تول یشرکت مثال:

دارد،   ازیبه کفش ن  یهر زن  درست است که؟  خواهد کردکار  هم  زنانه    یهاکفش  یبازاریابی فروشنده
 :دیداشته باش ادیاما به 

 است دیرقابت شد در بازار •
 روبروست کاهشهمواره با  طول عمر کاربر •
 دهدی م تیاهم وی یازهایو به ن شناسدیها را مکه آن یی استکاربر به برندها تیاولو •
 است متیق نیبهتربا  دنیخر یکاربر برا لیتما •

به تعداد   اتخاذ کردند،را    یفعل  نیسنگ  کردیرو  یامروزآنلاین  متوسط    ایکوچک    یهاکه شرکت  یزمان
 د.وینگ را می  یگریاما متاسفانه اعداد بلند مدت داستان د ،دادند انیپا هادانلود از یادیز
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 یسنت یاب یبازار یفعل تیوضع
 .دیفروش خود را به دست آور%  ۶۰ کندیبراساس محصول به شما کمک م یابیبازار

 است؟ یکاف نیا ایاما آ

 ،روز 3اند، بعد از را دانلود کرده دیندروا یهاکاربر که برنامه 1۰از  کاربر  ۲گزارش، تنها  کیبراساس 
 (. دینیرا بب ر ی) نمودار زدهند را ادامه میاز آن استفاده 

 
آیا را دارد اما  ایشدهی نیبشیپ کیبرنامه شما تراف ای تی؟ مطمئنا، وب سادیگویچه منمودار  نیا

نام " " ثبت  ای"  شوید "، " مشترک نمایید دیخراکنون هم"  یاند که روهمه کاربران متقاعد شده
 ایاند؟ آکرده دایبرنامه شما پ ابزار مورد نیاز خود را در که کاربران دییبگو دیتوانیم ایکنند. آ کیکل
 ؟ دیکسب کن یشتریدرآمد ب کندیبه شما کمک م امر  نیا

 3۰ انیروزه " را در پا 3" مرحله  نیکه ا یکاربران از درصد ۵تنها  دیگوی گزارش م نی، انیعلاوه بر ا
 کی تواندیم نیاند ) امانده یخود باقهدف مورد نظر به  رسیدنپس از  ،اندپشت سر گذاشتهروز 
 باشد (. نامثبت  کی ای اشتراک و کی، دیخر

برگرداندن حفظ و به  یها توجه، شرکتیمیقد یابیبازار فیکه در ق است نیا دلیلبه امر  نیا
 اتشنهادیاستفاده از پ ی، از آن براکنندجذاب  توانندمی را ینداشتند. کاربران محصول انیمشتر

آن را ترک کنند تا سراغ محصول و خدمت ماه یک  ایهفته  کیو در عرض  کنند استفاده یمقدمات
 .ماندن نداشتند یبرا یازهیانگ چیکاربران ه چرا که رها کنندکلی به رامحصول  ایبروند و  بیرق
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 خوب بود؟ یبه اندازه کاف یروش سنت ایآ
 

 بزرگیضرر  کنندیکه محصول شما را رها م یکاربران .ستیخوب ن یکردن کاربران به اندازه کاف دایپ
 :کنندبه شما وارد می

. رودی به دست آوردن کاربر بکار م  یکار سخت است که برایک  و    یدرآمد  یفور  ضرر  کی  نیا •
 .ابدیی م شیافزا یمشتر جذب یهانهی، هزجهیدر نت

 رودمی  نیکاربر از ب  کیزمانی که    .کاربر در طول زمان  آنرشد    یفرصت از دست رفته برا  کی •
 است.  کم  یمشتر  حیاتارزش زمان    یعنی  است، و اینبین رفته  نیز از  کمک به درآمد شما  راه

 کیاند که نگه داشتن  ها متوجه شدهندارند. آن  کردیرو  نیبه ادامه ا  یلیها در حال حاضر تماشرکت
 دیکل را افزایش دهند و اینکه طول عمر خود  کندیم نی، تضمتر یزمان طولانمدت یکاربر برا

 است. تیموفق
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 ریتنشن مارکتینگ 
 

 ؟حل نمود را کاربران مشکل عدم بازگشتتوان  یچگونه م

وکار خود تمرکز کسب یبر رو ،شماریب دیجد انیتمرکز بر کسب مشتر یساده است. به جابسیار 
 .دیده شیسود حاصل از آن را افزا و دیکن
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 است. دیجد یمشتر کیموجود بهتر از بدست آوردن  یمشتر کی حفظ
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 د یجد یابیبازار فیق
 

این رویکرد کرده که    تیهدا یاول مشتر  کردیرا به اتخاذ رو  ابانیبازار  باعث شده است تا  ر ییتغ  نیا
 .محیا نموده است دیجد یابیبازار فیق کی یراه را برا

 
 

کامل از کل چرخه عمر  دگاهید کیتا  کندی را درهم ادغام م دیمراحل قبل و پس از خر فیق نیا
 را یمشتر لچرخه عمر کامی به حداکثر رساندن برنامه دیاکنون با ابانیدهد. بازار هیارا را یمشتر

 داشته باشند.
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 یمشتر کردیرو نیاول
 

 شما باید: ،برای اولین رویکر مشتری

 

 ( ی) آگاه .داشتخواهند  هشما علاق سیسرو ایکه به محصول  یانینوع مشتر ییشناسا •

 و اکتشاف محصول ( نامزدی)  پیدا کنید یدسترسها به آن •

 (  ردن و خریدبول ک ق ) دیها به خرآن هدایتو  ییراهنما •

 برطرف کنید وستهیها به طور پآن یازهاین •

 ( ی) حفظ و نگهدار دهید بازگشت لیها دلاآن به •

 ( و پیشبرد ) توسعه خود را بسازید ینام تجار •

 .دندهیم نشانرا  مشتری )ریتنشن مارکتینگ( یحفظ و نگهدار یابیهسته بازار ۶ - 3مرحله 

 
 

مشغول به کار   یانیمشتر  جادیتماما در مورد ا  مشتری )ریتنشن مارکتینگ(  یحفظ و نگهدار  بازریابی
 .گردندیوکار شما باز ماست که دوباره به کسب

https://kvnmahdavi.ir/
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 ؟ کنندیاستفاده م یاستراتژ نیها از همهمه شرکت ،منجر به رشد شود یاگر نگهدار

 

 .کندی فرق م ،دیفروشیکه مو آنچه  یفرد هایکردیو رو هایکه استراتژ لیدل نینه کاملا. به ا

 فروش(  B2B)  محور تجارت –تجارت هایی که شرکتیحضور دارند:  اینجاکه در  یدو نوع شرکت
 یهاکیاز تاکت  ،(  B2C)  فروشد  محصول خود را میکننده  به مصرف  مایفروشنده که مستق  کیو    دارد

 .دنکنی خدمات خود استفاده مو محصولات  یابیبازار یبرا یمختلف

از  B2B یهاکه شرکت یزمان متولد شد. ۲۰1۵ سال  لی" در اوا مشتری حفظ یابیاصطلاح " بازار
 یادیمقدار ز ،رو نی. از اکردندی ترک کاربر ( استفاده م ای)  یمشتر یگردانیکاهش رو یهایاستراتژ

 پیدا کرد.تمرکز  B2Bبر حفظ  هاآن نیآنلا یاز محتوا

 

 " مشتری حفظ یابی" بازارنتایج گوگل ترند برای 

 

 

کننده شما اجرا شود. وکار مصرفدرست در کسب اتیکه عمل دی. دقت کنکنید ز یپره یاز سردرگم
را با  نیا دی. اجازه دهدیکن را تصدیقکننده مصرف یابیوکار و بازارکسب ک ی یابیبازار نیتفاوت ب

 م.یده حیمثال توض  کی
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 B2C مشتری در یک مثال از حفظ
 

 .دهدی م ارائهدورنما  یکوجود دارد که به شما  یمثال نجایدر ا

 ؟ نیدک یچه کار م ،دیبرو یساحل لاتیتابستان امسال به تعط دیشما بخواه دیشا

 

 تیسا، وبدسکتاپ؛ کانال: هانهیگز ی: بررس ۰1روز 
 
 

 ها؛ کانال: تلفن، برنامهیاجتماع  یهارسانهوگذار در گشت:  ۰3 روز
 ی؛ کانال: تلفن ، برنامه رسماتغیدر تبل یکاربرد یهابرنامه نکی: ل ۰3 روز

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 ی؛ کانال: تلفن ، برنامه رسمهانهی: جستجو گز ۰۴ روز
 ی؛ کانال: تلفن ، برنامه رسمهاخبرنامه شنهادهایپ یبرانام  ثبت:  ۰۴ روز

 
 لیمی، ادسکتاپها؛ کانال: در هتل تخفیف:  11 روز
 ت یسا، وبدسکتاپکانال:  ؛تیبل: رزرو  11 روز
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 صورت گرفت یینها دیخر

 هفته 2

 صفحات مختلف 3

 یارتباط یهاکانال 4
 

 ؟ نه کاملا. کنندیکار م B2B یویسنار کی یبرا هاکیتاکت نیا ایآ

 یکه به طور جمع دیدار ازین یکانال ارتباط کی، شما به نیهستند. بنابرا هامیاغلب ت ییکاربران نها
 باشد.  یتماس تلفن  ای  لیمیا  کی،  تیساوب  کی  تواندیم  نیباشد. ا  یدسترسقابلافراد  کل    قیاز طر

 ییجوصرفه یبراتعامل سخت دارید تا روند کار را  کی، دارید B2B یابیکه بازار یرو، در حال نیاز ا
بیشتر مبتنی  B2B دیکه چرا خر دهدیمنشان  حیتوض  نی. اکندساده  دیخر ندیفرآ و پول  ،در زمان

 د.شوی م کیتحر ی عاطف ظمعمولا از لحا ،کنندهمصرف کی دی خرکه در فرآیند چرا  ،منطق است بر 
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 B2Cو  B2Bمیان حفظ مشتری در  تفاوت
 

ها پارامتر  B2B B2C 

 یفرد میت کی یریگ میتصم

 تمرکز

شده به شناخته مخاطبین لی تبد
 فروش. میت انرهبر 

، خدمات  شتر یدرآمد ب دیتول یبرا
 .دیمرتبط را بفروش

توسعه برند، فروش ، شتر یب درآمد
 بلکالا و فروش متقا

 و تخصص یی، کارامنطقی هامحرک
، لی، می) گرسنگ احساسی 

، ی(، معاملات نهیهز ای تیوضع
 یسرگرم

 غامیپ لحن
 ی، صنعتبا جزئیاتهمراه ، آموزنده

 سریع، کوتاه و شخصی یاحرفه و

نوتیفیکیشن  ،تیوب سا ،لیمیا ها، تماستی، وب سالیمیا یارتباط یهاکانال 
 یاجتماع  یهارسانه ،sms ها،اپ

 کاربر قصد
 ایو  لیمیا کیروشن: پست کردن 
 یش یبرنامه آزما

به نظارت بر  ازی: ننامشخص
بینی شیکاربر و پ عملکرد

 دارد شانیازهاین

 بلند مدت از کاربر دگاهید ارتباطات 
 ،باشد یاست مدت کوتاه ممکن

برآورده  ارتباطاتکه  یتا زمان
 شوند

 به کوتاهی چند دقیقه نهماهه، سالاسه معمولا حیات چرخه

 میبالا. تصم سکیر تکرار شونده با د یخر
 ی متعددریگ 

کم  سکیر بار با کیاست  ممکن
 ی تنهاریگ  میباشد. تصم

 

 یبرا انیحفظ مشتر یرا برا یمتفاوت یارهایو مع هایاستراتژ دیشما بااست که  لیدل نیبه هم
 .دیریشرکت خود به کار بگ
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 موانع راه
 

 است؟   نییپا  نقدریاعداد ا  نیدارند. چرا ا  ینگهدار  میت  کیکه    کنندیادعا م  B2C  هایشرکت  %21تنها  

 :عبارت است ازمشتریان  یحفظ و نگهدار درکننده مصرف یکسب و کارهادلایل مشکلات 

 

 .شودمی به دست آوردن کاربران صرف  یابیحداکثر بودجه بازار •
ها مشکل ارتباط با آن  ، از این روهااند. بدون اطلاعات تماس آنکاربران ناشناخته مانده  75% •

 .شودی م
 .کنند یم چیسوئ -بالعکس  دسکتاپ وبه  لیموبا -ها دستگاه نیهمواره ب کاربران •
 .کار دشواری استنقاط  نیرفتار کاربر و تعامل به موقع در ا یریگ ی پ •
که ارتباط   دیمطمئن شو  دی، بادیبرقرار کن  ارتباطچطور با کاربر در تمام نقاط    دیکه بدان  یزمان •

 کند.اسپم احساس  دیشما منسجم است. کاربر نبا
• B2C  یمحور به معنا یمشتر یابیبازار کردیرویک کاربر دارد. اتخاذ  هاونیلیم ایهزاران 

 با کاربران  تعامل  یهایکاربران استراتژ  شیبا افزا  ،حال   نی. با ااستفرسوده    یهالیمیحذف ا
 .خواهد شدمشکل 

 رییرا تغ هادهیبه طور مداوم ا دیبابرای تعامل است. فرد کم شده اریتوجه کاربر بس  میزان •
 دهد.

دهنده نشان خود پورتال یکاربر بر رو اتیهر عمل -مشکل است  اریکاربر بس  هدف ییشناسا •
 کی، پرس و جو درباره دیسوپرمارکت، اندازه سبد خر به عنوان مثال: در یکاو است.  تین

. به طور مشابه، دهدیرا نشان م دیخر کی دیخر یبرا کاربر ، قصد رهیمحصول خاص و غ 
 متیق  سهی، مقاخواندیجستجو کند، نظرات را مکفش را    ، اگر کاربرنیفروشگاه آنلا  کی  یبرا

ی است که صرفا در کاربر کیاز  شتریاست که او ب یمعن نیبه ا که همگی دهدیانجام م
 یحفظ و نگهدار حال گشت و گذار در سایت است و احتمال خرید او بالاست. از این رو

 ها است.شاخص نیا ییشناسا شامل، تماما  B2C وکارهایکسب یبرا
 تلاش است. ازمندین یخلا اطلاعات نیکمک به پر کردن ا یمناسب برا یتکنولوژ ییشناسا •

 

 مهم است.برای داشتن یک ریتنشن مارکتینگ موفق ها پرسش نیپاسخ به همه ا

تر و با تلاش کم تیحفظ کاربران خود با موفقو ، مشارکتارتباط،  یبرقرار یروش برا کیبه  شماو 
 .دیدار ازین
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 غلبه بر موانع 
 .دیغلبه کن موانع نیتا بر ا کندیبه شما کمک م یابیبازار ونیاتوماس

پلت فرم   کی  نی. اکندیکمک م  موارد  نیافزار به همه انرم  کیبه عنوان    یابیبازار  ونیامروزه، اتوماس
که به  ییاست. سکوشده یها طراحاز کانال  یاریبس  قیتعامل از طر یاندازراه یخاص است که برا

را استخراج  نهها به صورت روزامصرف آن ی، الگوهادیکاربران خود را درک کن دهدیشما اجازه م
کار به شما  نی. ادیها ارتباط برقرار کنها با آنلحظات آن  نیدر بهتر کندیو به شما کمک م نمایید

 :کندیکمک م

 نمایید. درکها را ی آنو رفتار کاربر کنید ییشناسا را کاربران •
 .دیکن جادیکانال ا نیمنسجم در چند یابیبرنامه ارتباطات بازار کی •
 کنید. یریجلوگ ی تعامل یهاارتباط در تمام کانال  یاز برقرار •
 انجام دهید. پلتفرم واحد کیهای کاری پیچیده را تنها از طریق گردش •
 .دیکن ز یخود را آنال های تبلیغاتینیکمپ د،یکن شیآزما •
 خود را گسترش دهید. ز یآمت یموفق تجارب •
ه دنفقط اجرا کن نکهیتا ا دیکن های خودنیکمپ یسازنه یو به یرا صرف طراح یشتریب زمان •

 .باشید

 

 میخواه  حیما توض   یوجود نداشته است. در کتاب بعد  ابیبازار  کی  یبرا  یادوارکنندهیهرگز زمان ام
 .دیخود را اجرا کن مشتری حفظ یهاتلاش دیتوانیداد که چگونه م
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 ی دیکل راهنمای
 

 :میکن را با هم مرور کتاب یبندجمع دییایب

 .برند شماست یامحصول  دید شیکننده تماما در مورد افزامصرف یابیبازار •
 .کنندیکار نم یفعل نیآنلا یاکسب و کاره یبرا گر ید یسنت یهاروش •
 بدون حفظ کاربران همچون تلاشی برای پر کردن سطلی است که پر از سوراخ است.رشد  •
رشد استفاده  یبرا یاستراتژ نیتربه عنوان مهم کاربران ها از حفظخاطر، شرکت همینبه  •

 .کنندی م
 شتر یحاصل خواهد کرد که برا    نانیاطم این  ،تر ی زمان طولانمدت  یکاربر برا  کیداشتن    نگه •

 .کندی خود خرج م حیاتدر طول 
تمرکز  انیمشتر یکه بر رو ه استشد دیجد یابیبازار فیق کیمنجر به اتخاذ  ر ییتغ نیا •

 دارد.
و یا  تا او را وادار به بازگشت به پورتال  کندیم دیارتباط با کاربر تاک  یبر برقرار این رویکرد •

 محصول شما کند.
 رانیسف تیمشتاق و در نها انیشدن به مشتر لیتبد یکاربران برا تیشما هدا یاصل هدف •

 است. شما
با  شودانجام می  منطق بیشتر براساس شانو فروش دیخرکه  B2B کاربران حفظ نباید •

 .گرفته شود، اشتباه کنندخرید می  یاز نظر احساس معمولا مشتریانی که
 ی هارو، تمام حالت  نیاز ا  .دنو کانال وجود دار  لهیوس  کیاز    شیب  کان درکنندامروزه مصرف •

 .رندیمورد استفاده قرار گ  ر یتاث نیترشیبه ب دنیرس یبرا دیبا یارتباط
 .باشندمنسجم  اتکه ارتباط دیحاصل کن نانیاطم اما •
 یاندازراه  یکه به طور خاص برا  دیدار  ازیپلتفرم ن  کیکار، به    نیکار، و انجام ا  نیانجام ا  یبرا •

 دهدی که به شما اجازه م ییباشد. سکوشده یها طراحاز کانال  یاریبس  قیتعامل از طر
و به شما  استخراج کنیدها به صورت روزانه مصرف آن ی، الگوهادیکاربران خود را درک کن

 .باشیدها ارتباط ها با آنلحظات آن  نیدر بهتر کندکمک 
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 یمراحل بعد
 

 یهاکاربران و کانال   دی، ابتدا بارهیو غ فای  ، اسپاتی کسیفلنت مانند صنعت    ریتنشنبه    یابیدست  یبرا
. با مشاهده آنچه که مینامی مناسب م  یابیبازار  بیترک   کیرا    نی. ما ادیکن  ییخود را شناسا  یارتباط

 .دیشروع کن دهندیها انجام مغول 

 :دیندازیب کسیفلاز نت یبه چند نمونه عال ینگاه

 .تیوبسا :نوع کانال 

 .تیدر وب سا امیپ نوع پیام:

 دارد. کاربری حساب کیکه  یمورد :قصد بازگشت را دارد؟ یکس  چه

 گذشته. خیتارمبتنی بر  ییهاهیو توص  یشخص ییآمد گوخوش :امیپ از هدف

 .، طول عمر کاربر، اشتراک مکررشتریب یهادگاهید :خواهد کرد ر ییشرکت تغ یبرا یزیچ چه
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