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اینترنت برای همیشه نحوه جستجو و خريد محصولات توسط مشتريان و همچنین نحوه تبلیغات و فروش شرکت ها را کاملا

تغییر داد. از یک سو مشتريان به دنبال اعتماد به برندها هستند و از سوی دیگر، تبلیغات هدفمند و ایجاد تناسب میان بودجه 

 .بود وکارها تبدیل شدهای بزرگ برای کسبهتبلیغاتی و منفعت حاصل از آن، به دغدغ

رفته رفته با تغییر رفتار مشتری در صنعت تبلیغات، کارشناسان به این نتیجه رسیدند که پرداخت هزينه تبلیغات، زمانی به صرفه  

آن   به  امروز  و  کرد  پیدا  تکامل  کم  کم  فکری  مدل  این  باشد.  تبلیغات  موفق  عملکرد  با  توام  که  مطلوب است  پرفورمنس و 

 .گویندمارکتینگ یا بازاريابی عملکردی می
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ر دنیاتعاریف و چارچوب   کنیم به این پادکست گوش دهید تا باپیشنهاد می پرفورمنس   یعنی  های جدیدترین حوزه بازاریابی د

 .آشنا شوید مارکتینگ

[/audio]content/uploads/2022/06/PerforMFF.mp3"]-[audio mp3="https://gazellecg.com/wp 

 یا بازاریابی عملکردی چیست؟ (Performance Marketing)پرفورمنس مارکتینگ

وکارها، زمانی هزينه تبلیغات را ای از بازاريابی دیجیتال است که در آن کسبپرفورمنس مارکتینگ یا بازاريابی عملکردی شاخه 

 .ل کلیک یا فروش محقق شوندکنند که اهدافی مثدهندگان خدمات بازاريابی پرداخت میبه ارائه

 به هدف خود از تبلیغات رسید، آنگاه هزينه آن را بپردازد. به  کننده را مطمئن میاین روش، تبلیغ
ً
کند که بعد از اینکه دقیقا

 .شودهای موفق هزينه میتوانند مطمئن باشند که بودجه بازاريابی آنها فقط برای کمپینهمین دلیل، آنها می

همه مهم روشر، میزان موفقیت کمپینتاز  سایر  از   بالاتر 
ً
بازاريابی عملکردی معمولا زيرا کمپینهای  بازاريابی است؛    ها های 

بازاريابانجام می  هدفمند داده  ها شوند و  بر  بر  گیرند و کمپینمی تصمیمات مبتنی  را  نتایج کسب شده،  های خود  اساس 

مجموع میبهینه می دهنده تبلیغ کننده و هم برای نمایشبرد هم برای تبلیغ-توان گفت این روش، یک بازی بردکنند. در 

 .است

 های پرفورمنس مارکتینگ انواع روش

 :شوندقسیم میها، به دو دسته کلی زير تهای پرفورمنس مارکتینگ بر اساس نتایج مورد انتظار و کانالانواع روش

 های پرفورمنس مارکتینگ بر اساس نتایج مورد انتظار الف) انواع روش 

 :(Goal-based) های هدف محورکمپین 

 .کندسازی میکننده، یک تبلیغ را برای دستیابی به یک خروجی مشخص مثل فروش بهینهکمپینی است که در آن تبلیغ
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 :(Action-based) های عمل محورکمپین 

توان پس از انجام یک عمل مشخص توسط کاربر، کمپین  الت، به جای اینکه کمپین در روزهای خاصی ارسال شود، میدر این ح

 .را برای او آغاز کرد

 :(Acquisition) های اکتسابیکمپین 

را به دیگران  های مختلف، آن تبلیغ  کنند و از کانالهای اکتسابی، یک محصول یا خدمت را برای مخاطبان جدید تبلیغ میکمپین

 تبلیغ یک محصول در اینستاگرامتوصیه می
ً
 .کنند. مثلا

 :(Engagement) های تعاملیکمپین 

میها، نام و محصولات کسباین کمپین معرض دید مخاطبان قرار  را در  را افزایش  وکارها  آنها آگاهی نسبت به برند  دهند. 

 .دهندعاملی را بهبود میهای تکنند و شاخصدهند، با کاربران جدید گفتگو میمی

 :(Conversion) های تبدیلیکمپین 

شود (مثلا کلیک روی یک ویدیو برای مشاهده ها با هدف انجام اقدامی از سوی کاربران و تعامل با تبلیغ انجام می این کمپین

 .تبلیغ)

 هاهای پرفورمنس مارکتینگ بر اساس کانال ب) انواع روش 

 :بازاریابی موتورهای جستجو

 .شودر ازای پرداخت هزينه به موتورهای جستجو، تبلیغ بصورت هوشمند و باتوجه به جستجوی کاربر، به او نمایش داده مید

 :های اجتماعیشبکه

هایی همچون نرخ کلیک، ترافیک ورودی و افزایش فروش  انگیزی بر شاخص های اجتماعی، تاثیرات شگفتتبلیغات در شبکه

 .تواند داشته باشدمی
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 :ایمیل مارکتینگ

ها و آخرين محصولات یا خدمات ارائه شده،  ای(هفتگی، فصلی، مناسبتی) برای اطلاع رسانیِ تخفیفهای دورهارسال ایمیل

 .یل بالایی برای افزایش نرخ تبدیل در میان کاربران دیجیتال داردپتانس

 :تبلیغات همسان

نوعی از تبلیغات کلیکی است که تبلیغی مرتبط با محتوایی که مخاطب در حال خواندن یا دیدن آن است، برای او به نمایش در 

 .آیدمی

آگهی ژ   :(Sponsored) محتوای حمایت شده یا رپورتا

 .گیرددار، جهت افزایش ترافیک و نرخ تبدیل مورد استفاده قرار میهای معتبر و رتبهسایتاز طريق همکاری با وبرپورتاژ آگهی  

ر فروش  :(Affiliate) همکاری د

های موثر برای ارتقاء آگاهی  شود. این روش، یکی از روشای به او پرداخت میکنندگان، هزينهدر ازای انجام تبلیغ توسط تبلیغ

 .وکارها استهای اجتماعیِ کسبد، بهبود فروش و افزایش ورودی وبسایت و شبکهاز برن

 های پرفورمنس مارکتینگ مراحل طراحی استراتژی کمپین 

توان گفت فقط یک راه برای انجام آن  های پرفورمنس مارکتینگ وجود دارد اما نمیها و کمپینهرچند انواع مختلفی از کانال

 .وجود دارد

 :شود، برای طراحی استراتژی باید مراحل زير طی شوندکه از کدام روش پرفورمنس مارکتینگ استفاده میفارغ از این
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 مرحله اول: هدف کمپین را تعریف کنید 

ز اینکه بتوانید موفق ر کمپین را اندازهقبل ا پلتفرم .گیری کنید، ابتدا باید اهداف آن را مشخص کنیدیت ه های  در بسیاری از 

راه  یا  تبلیغات  ایجاد  از  قبل  میتبلیغاتی،  تعیین  کمپین  اهداف  شوند.  تعیین  باید  اهداف  کمپین،  مثال  اندازی  برای  که  کند 

 .به چه کسانی نمایش داده شود تبلیغات باید کجا و 

 .هایی از اهداف یک کمپین باشدتواند نمونهد آگاهی از برند، فروش محصول و نصب اپلیکیشن میایجا

 های تبلیغاتی را مشخص کنید مرحله دوم: کانال 

های مختلفی برای اینکه تبلیغات در معرض دید تعداد بیشتری از افراد قرار بگیرد، بهترين حالت این است که تبلیغات در کانال

وکارها برای اینکه به این کند تا شانس موفقیت آنها چند برابر شود. کسبوکارها کمک میاین موضوع به کسب  انجام شود.

 .های خود را باید با توجه به احتمال حضور بالای مخاطبان بالقوه خود و پارامترهای دقیق انتخاب کنندهدف برسند، کانال
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 مرحله سوم: کمپین را بسازید و شروع کنید 

بازارياببرای   خوب،  کمپین  یک  طراحی  ساختن  آن،  واقعی  نیاز  و  هدف  مخاطب  شناسایی  مثل  زيادی  بسیار  عوامل  باید  ها 

وکار های جلب توجه مخاطب و اینکه بطور کلی محصول یا خدمتِ یک کسببندی درست و دقیق، روشتبلیغات مناسب، زمان

بگیرند. پس از هماهنگ کردن همه این موارد، وقت آن است تا کمپین   تواند برای افراد جذاب به نظر برسد را درنظرچگونه می 

 .آغاز شود

 مرحله چهارم: نتایج کمپین را اندازه بگیرید و آن را بهینه کنید 

  کنند از لحظه آغاز، داده تولید می  پرفورمنس مارکتینگ  هایشود. کمپینکار اصلی پس از شروع کمپین، در این مرحله آغاز می

ها بصورت دقیق رصد شود. این تجزيه ها و وضعیت پیشرفت کمپین توسط بازاريابهر لحظه و بصورت مستمر، داده  و باید در

تحلیل  تحلیل و  به  درها  کانال  گران  پرترافیکشناسایی  می  های  به کمک  توجه  با  را  تبلیغات  بودجه  بتوان  ادامه  در  تا  کند 

 .سازی کردبازخوردها بهینه

 احتمالی را مدیریت کنید  مرحله پنجم: مشکلات

تواند به وجود آید. برخی از  ها و مشکلات میهای پرفورمنس مارکتینگ هم برخی چالشمثل هر کمپین بازاريابی، در کمپین

 :ها عبارتند ازترين چالش مهم

 های مختلف از تبلیغاتوکار به دلیل برداشتامکان آسیب خوردن به کسب •

 های تقلبیها و ترافیککلیک •

 عدم ایجاد شفافیت کافی توسط منتشرکنندگان تبلیغ •

 عدم حفظ حريم خصوصی •
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 مزایای پرفورمنس مارکتینگ 

 هاتجزیه و تحلیل آسان و ردیابی داده 

ها و فروش  ها، بازدیدها، سرنخوکارها مانند کلیکن روش بازاريابی بر افزایش کیفیت و عملکرد اهداف کسباز آنجایی که ای

 این معیارها را مورد هدف قرار داد و برای رسیدن به نتایج دلخواه، آنها را اندازهمتمرکز است، می
ً
 .گیری کردتوان مستقیما

 های درآمدی متنوع جریان 

ی برای مثال وقتی یک کسببازاريابی عملکرد  بازاريابی چندگانه و منعطف است.  یک کانال جهت تبلیغات  ک رویکرد  از  وکار 

می نمیاستفاده  را  نظر  مورد  نتیجه  آن  از  و  میکند  یعنی گیرد،  این  کند.  امتحان  را  دیگری  تبلیغاتی  کانال  سرعت  به  تواند 

 .های غیراثربخش کنندش وکارها مجبور نیستند بودجه تبلیغاتی خود را صرف روکسب

 جذب مخاطبان جدید 

های مختلف فعال هستند، جذب شوند. وکارها کمک کند تا مخاطبانی که در کانالتواند به کسبپرفورمنس مارکتینگ می

های اجتماعی و دیگران نیز به محتواهای  برخی مخاطبان ممکن است تبلیغات شما را در گوگل ببینند، برخی دیگر در شبکه 

بیشتری  ایمی اعتماد  شده  کسبل  تبلیغات  مارکتینگ،  پرفورمنس  اینکه  به  باتوجه  کانالکنند.  در  را  رسانهوکارها  و  های ها 

 .کند، پس احتمال جذب مخاطبان جدید از این طريق افزایش پیدا خواهد کردمختلف توزيع می
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ر ازای رسیدن به نتیجه   پرداخت د

کنند که هدف  وکارها هزينه دريافت میها فقط زمانی از کسبيابی عملکردی، بازارياببا توجه به نتیجه محور بودن روش بازار

کسب راحتی هزينهوکارها اجازه مینهایی کمپین محقق شود. این ویژگی به  به  تا  کنترل کنند و اطمینان  دهد  را  های خود 

 .رودحاصل کنند که پول آنها هدر نمی

 های پرفورمنس مارکتینگ چالش

ز حد احتمال   پرداخت هزینه بیش ا

شود، این چالش وجود دارد که تبلیغات با توجه به اینکه تبلیغات در روش پرفورمنس مارکتینگ بصورت هوشمند انجام می

های تقلبی ایجاد کنند. از این طريق  هایی ارسال شوند و بازدیدها و کلیکها یا اپلیکیشنسایتوکار، به وبیک یا چند کسب

 .رودشود و منابع آنها هدر میا، هزينه زيادی تحمیل میوکارهبه کسب

ز دست رفتن اهداف بلندمدت   احتمال ا

تبلیغ پرفورمنس مارکتینگ،  روش  آنجایی که در  نتایج دريافت میاز  زمان کسب  را در  تبلیغات  انجام  کنند،  دهندگان هزينه 

ن است که روی اهداف کوتاه مدت تمرکز کنند. در اینصورت، بنابراین بهترين حالت برای اینکه بازگشت سرمایه داشته باشند ای

 فراموش می
ً
وکارها ممکن است از این نظر نتوانند روی اهداف بلندمدت خود تمرکز  شوند و کسباهداف بلندمدت معمولا

 .کافی داشته باشند

 خطای آخرین کلیک 

کند،  وکار شما مراجعه میوفایل شبکه اجتماعی کسبشود و یک نفر به وبسایت یا پرزمانی که پرفورمنس مارکتینگ اجرا می

این احتمال وجود دارد که پس از بازدید از چند وبسایت یا پروفایل به صفحه شما رسیده باشد. به مجموعه تجربیاتی که مشتری 

گویند. در پرفورمنس مارکتینگ یکی  می (Customer journey) سفر مشتری  کند، وکار پیدا میدر هنگام تعامل با یک کسب

 آخرين وبسایتی از خطاهایی که ممکن است رخ دهد این است که تبلیغ
ً
کنندگان دچار خطای آخرين کلیک شوند؛ یعنی صرفا
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ن به وبسایت شما طی کرده است را نادیده گیرند و مسیری که برای رسیدکه یک مخاطب در آن حضور داشته است را درنظر می

 .گیرندمی

 های پرداخت در پرفورمنس مارکتینگ روش

گیری کنند  وکارها باید بتوانند میزان موفقیت کمپین خود را اندازهتبلیغات، کسب  برای بهبود استراتژی و تعیین بهترين قیمت

کند تا بازگشت سرمایه بالاتری داشته  وکارها کمک میزير به کسب و بر اساس نتایج، هزينه تبلیغات را پرداخت کنند. معیارهای

 :باشند

ر کلیک روی لینک ر اول: پرداخت هزینه به ازای ه  (CPC) معیا

 CPCوکار،  شود که کاربر روی یک تبلیغ کلیک کند. بسته به جغرافیا و صنعت یک کسبدر این روش پرداخت زمانی انجام می

های انجام شده را بر  توانید هزينه کلیک، میCPC ان تا صدها هزار تومان متغیر باشد. برای محاسبه تواند از چند هزار توممی

 .های دريافتی کمپین خود تقسیم کنیدتعداد کل کلیک

ر  ر ازای ه ر دوم: پرداخت هزینه د ر نمایش تبلیغ  ۱۰۰۰معیا  (CPM) با

مرتبه نمایش داده شود. نکته قابل توجه در این روش این   ۱۰۰۰ران  شود که تبلیغ به کارب در این روش، پرداخت زمانی انجام می

 بازدیدکنندگان یکتا نیستندشوند، مینفر محاسبه می ۱۰۰۰است که کاربرانی که جز این 
ً
 .توانند تکراری باشند و لزوما

ر ازای انجام اقدام مورد نظر ر سوم: پرداخت هزینه د  (CPA) معیا

 .شود تا یک عمل مشخص (مثل پر کردن یک فرم) را انجام دهددر این روش مثلا از مخاطب خواسته می
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ر چهارم: ارزش طول عمر  (LTV) معیا

وکار متمرکز است. این معیار با  با کسب  ی یک مشتری در طول ارتباط اوبینی شدهاین معیار بر روی "ارزش مادام العمر" پیش

روش از  پیشرفتهاستفاده  پیشهای  تحلیل  و  تجزيه  مانند  اساس ای  بر  را  آمده  دست  به  مشتريان  انتظار  مورد  بینی، هزينه 

 .زندفعالیت مداوم آنها تخمین می

ها کمک  ان است؛ زيرا به بازاريابگیری وضعیت کاربراین روش به سرعت در حال تبدیل شدن به یک روش محبوب برای اندازه

 .های مداوم آنها در فضای دیجیتال، درآمد کسب کنندتوانند از یک مشتری بر اساس فعالیت کند تا تخمین بزنند چقدر میمی

 اعضای یک تیم پرفورمنس مارکتینگ 

مارکتینگ • دیجیتال  مخ:مدیر  پرسونای  تعیین  و  تشخیص  همچون  وظایفی  مارکتینگ،  دیجتال  هدف،  مدیر  اطبان 

 .های تبلیغاتی اثربخش، مدیريت کمپین و تیم اجراکننده را برعهده دارد، انتخاب کانالتقسیم منابع برای اجرای کمپین

تبلیغات • کمپین :مدیر  برای  تبلیغات،  میمدیر  خلق  خلاقانه  محتوای  رو،  پیش  به  های  توجه  با  را  کمپین  پیام  و  کند 

 .کندمشخص شده منتشر می هایهای انتخابی و در زمانکانال

وظیفه اصلی کپی رایتر، همکاری با مدیر تبلیغات برای نوشتن جملات و شعارهای تبلیغاتی جذاب و تاثیرگذار   :کپی رایتر •

 .است تا کاربران را ترغیب کنند تا به تبلیغ، واکنش مثبت نشان دهند

گرافیکی جذاب نیاز دارد تا    هایای و طرحفهحر  (Landing page)هر کمپین موفق، به یک صفحه فرود :طراح سایت •

 .متناسب با اهداف کمپین بتواند کاربران را به هدف کمپین هدایت کند. این کار بر عهده طراح سایت است

ر کمپین   های پرفورمنس مارکتینگ نکات کلیدی برای موفقیت د

می :آزمایش و بهینه سازی کنید • کمپینه کاستیکند بفهمید چآزمایش کردن به شما کمک  و    هایی در  وجود دارد 

های پرفورمنس مارکتینگ، تحلیل و توانید برای دستیابی به اهداف، تغییراتی مثبت ایجاد کنید. در کمپینچگونه می 

 .را بصورت مستمر بهبود دهند های بازاريابیاستراتژی  کند تا بتوانندوکارها کمک میها، به کسبداده  ارزيابی
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باشید • سازگار  قوانین    :با 
ً
عموما عملکرد  بازاريابی  هدف  دادیم،  توضیح  که  جذب   همانطور  برای  برندها  به  کمک 

آنها    ، ترمخاطبان گسترده  است. در این بین، اگر عوامل    به مشتری برای افزایش فروش و شناخت برندتعامل و تبدیل 

ارزش و  هنجارها  قوانین،  با  مارکتینگ  پرفورمنس  کمپین  دهنده  نتایج تشکیل  باشد،  داشته  تعارض  جامعه  های 

پین  کنیم در زمان طراحی یک کمکند. به همین خاطر توصیه میوکار ضربه وارد میعکس خواهد داشت و به کسب

 .به این موضوع توجه داشته باشید

ر همه کانال   بررسی داده  • ر    همانطور که پیش از این گفتیم، یکی از مزایای بازاريابی عملکردی، :هاد پتانسیل بالای آن د

ر کوتاه مدت شوند این است که با متمرکز کردن ها مرتکب میاست. اما اشتباهی که برخی بازارياب بازگشت سرمایه د

را از دست میود در یک کانال تبلیغاتی، رفتار مشتری در کانالتلاش خ  دهند. برای اینکه بتوان بر مبنای  های دیگر 

 .ها بررسی شوندها در همه کانالها، تصمیمات درستی گرفت، باید همه دادهداده

شوند، انتظار  هدایت میفرود شما    زمانیکه کاربران به صفحه :صفحه فرود خود را امتحان کنید (UX) تجربه کاربری •

داشته باشید،   صفحه فرود کمپین، تجربه کاربری ضعیفی  در  اگر  برای مثال  جای خودش باشد.  در  دارند همه چیز 

نمی آنجا خارج میکاربران با محتوای تبلیغاتی شما درگیر  از  چند ثانیه   پس از 
ْ
شوند. بنابراین توصیه  شوند و احتمالا

 .سایت خود را امتحان کنیدتجربه کاربری صفحه فرود یا وب  بازاريابی خود،کنیم پیش از شروع کمپین می

 بندی جمع

پرفورمنس   ای به نامتغییر رفتار مشتريان در فضای آنلاین و لزوم ایجاد تناسب درست میان هزينه تبلیغات و عملکرد آن، حوزه 

مبنای خروجی  مارکتینگ دادن عملکرد تبلیغات و پرداخت هزينه بر  را ایجاد کرد. این روش با مبنا قرار  بازاريابی عملکردی  یا 

می انجام  چالشنهایی،  برخی  البته  و  متعدد  مزایای  از  و  جمعشود  با  است.  برخوردار  نیز  دادهها  تحلیل  و  در آوری  که    هایی 

توان متناسب با کیفیت عملکرد تبلیغات، بودجه لازم را تخصیص داد و تصمیمات  شوند، میتولید می  رکتینگپرفورمنس ما

 .تری گرفتبهتر و اثربخش
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