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بازاریابــی دهــان بــه دهــان یکــی از تأثیرگذارتریــن انــواع بازاریابــی اســت کــه عمدتــاً 

ــر  ــای مؤث ــی از تاکتیک‌ه ــک برخ ــه کم ــا ب ــود، ام ــام می‌ش ــی انج ــورت طبیع ــه ص ب

می‌تــوان دامنــه و قــدرت آن را دوچنــدان کــرد. در اینجــا بــا تعریــف ســنتی و مــدرن 

بازاریابــی دهــان بــه دهــان، روش اجــرا و تاکتیک‌هــای آن آشــنا خواهیــد شــد.

ــد  ــه بای ــد ک ــاس کردی ــورد و احس ــمتان خ ــه چش ــزی ب ــه چی ــاری ک ــن ب ــا آخری آی

ــه حــال  ــا ب ــا ت ــان هســت؟ آی ــد در خاطرت ــرار بدهی ــان ق دوســتانتان را هــم در جری

ــک رســتوران داشــته  ــذا خــوردن در ی ــی از غ ــه بســیار خوب ــه تجرب ــاده ک ــاق افت اتف

باشــید و آن را بــه دیگــران نیــز پیشــنهاد کنیــد؟ آیــا می‌دانیــد کــه ایــن پیشــنهادها 

 Word of Mouth ــه آن ــاً ب ــه اصطلاح ــود ک ــوب می‌ش ــی محس ــوع بازاریاب ــک ن ی

Marketing یــا »بازاریابــی دهــان بــه دهــان« می‌گوییــم؟ در ایــن مطلــب بــا ایــن 

ــد شــد. ــی بیشــتر آشــنا خواهی ــر از بازاریاب ــوع بســیار مؤث ن

 

بازاریابی دهان به دهان چیست؟
 Word of Mouth Marketing( همان‌طــور کــه عنــوان بازاریابــی دهــان بــه دهــان

ــه ســینه اطلاعــات(، ایــن  ــا ســینه ب ــه دهــان ی ( نشــان می‌دهــد )انتقــال دهــان ب

ــی آن،  ــه در ط ــود ک ــاق می‌ش ــی اط ــه‌ای از بازاریاب ــر گون ــه ه ــی ب ــوع از بازاریاب ن

مشــتری‌ها اطلاعــات مرتبــط بــا یــک محصــول یــا شــرکت را از طریــق گفتگــو یــا هــر 

ــد. ــه اشــتراک می‌گذارن ــا یکدیگــر ب ــر کلامــی( ب ــا غی رســانه دیگــری )کلامــی ی

ــه  ــرای پخــش اطلاعــات اســت ک ــه دهــان یــک روش طبیعــی ب ــی دهــان ب بازاریاب

ــتر  ــا بیش ــه در اینج ــرد؛ البت ــره می‌گی ــی به ــی ویروس ــای بازاریاب ــی مؤلفه‌ه از برخ
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بــه روش‌هــای طبیعــی تکیــه می‌کنیــم. ایــن نــوع از بازاریابــی یــک روش تبلیغاتــی 

رایــگان اســت کــه البتــه همیــن رایــگان بــودن نیــز دلیــل مهمــی بــر اهمیــت اســتفاده 

از بازاریابــی دهــان بــه دهــان محســوب می‌شــود. عامــل تحریــک مشــتری یــا نقطــه 

شــروع ایــن در میــان گذاشــتن اطلاعــات، تجربــه مطلوبــی اســت کــه مشــتری از آن 

لــذت بــرده و معمــولاً فراتــر از چیــزی بــوده کــه انتظــار داشــته اســت.

 

 
تعریف سنتی و مدرن بازاریابی دهان به دهان

ــه روش‌هــای  ــاً ب ــه دهــان عمدت ــی دهــان ب ــدان دور، بازاریاب ــه چن در گذشــته‌های ن

کلامــی وابســته بــود؛ بــه ایــن معنــی کــه دقیقــاً مطابــق بــا نــام ایــن روش، اطلاعــات 
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ــروزه  ــد. ام ــل می‌ش ــوری منتق ــای حض ــا گفتگوه ــان و ب ــه ده ــان ب ــورت ده ــه ص ب

اینترنــت ایــن امــکان را بــرای مــردم فراهــم آورده تــا اطلاعــات خــود از محصــولات و 

شــرکت‌های مختلــف را بــدون گفتگــوی حضــوری بــا یکدیگــر بــه اشــتراک بگذارنــد. 

بــه عنــوان نمونــه، از روش‌هــای زیــر:

• انتشار پست در شبکه‌های اجتماعی؛

• لایــک کــردن یــا ســایر نشــانه‌های تأییــد یــک شــرکت یــا محصــول در شــبکه‌های 

عی؛ جتما ا

• به اشتراک گذاری لینک از طریق ایمیل یا پلتفرم‌های دیگر؛

ــایت‌های  ــری( در وب‌س ــی و تصوی ــای صوت ــانه‌ای )آیتم‌ه ــوای چندرس ــال محت • ارس

مختلــف.

ــان  ــه ده ــان ب ــی ده ــنتی را از بازاریاب ــدرن و س ــف م ــوان دو تعری ــه، می‌ت در نتیج

ــه کــرد: ارائ

• تعریــف ســنتی بازاریابــی دهــان بــه دهــان: انتقــال اطلاعــات از یــک نفــر بــه فــرد 

دیگــر بــا محوریــت پیشــنهاد؛

• تعریــف مــدرن بازاریابــی دهــان بــه دهــان: نمونه‌هــای طبیعــی و همچنیــن اقدامات 

برنامــه ریــزی شــده‌ای کــه منجــر بــه در میــان گذاشــتن رضایــت یــک فــرد از یــک 

ــا دیگــران می‌شــود. برنــد یــا محصــول ب

با این تعریف، بازاریابی دهان به دهان را به دو روش می‌توان انجام داد.

روش‌های اجرایی بازاریابی دهان به دهان
بــا توجــه بــه تعریــف مــدرن بازاریابــی دهــان بــه دهــان، ایــن نــوع مؤثــر از بازاریابــی 
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ــل  ــات قاب ــی و تبلیغ ــای بازاریاب ــق کمپین‌ه ــا از طری ــی ی ــاً طبیع ــورت کام ــه ص ب

ــه  ــد داشــت؛ ب ــت همیشــه هــم پوشــانی خواهن ــن دو حال ــود. ای ــام خواهــد ب انج

ایــن ترتیــب کــه داشــتن یــک اســتراتژی بازاریابــی دهــان بــه دهــان کارآمــد باعــث 

ــای  ــزان معرفی‌ه ــه می ــد و چنانچ ــد ش ــنهاد خواه ــی و پیش ــی معرف ــش طبیع افزای

ــری را  ــان مؤثرت ــه ده ــان ب ــی ده ــای بازاریاب ــد، کمپین‌ه ــاد باش ــما زی ــی ش طبیع

تجربــه خواهیــد کــرد. ایــن دو نــوع بازاریابــی دهــان بــه دهــان را می‌تــوان بــه ایــن 

طریــق تعریــف کــرد:

• بازاریابــی دهــان بــه دهــان طبیعــی: بازاریابــی دهــان بــه دهــان هنگامی بــه صورت 

ــل  ــه خاطــر رضایــت خــود از محصــول و تمای ــه مــردم ب طبیعــی انجــام می‌شــود ک

طبیعــی کــه بــرای در میــان گذاشــتن حمایــت و علاقــه خــود بــا دیگــران دارنــد دربــاره 

آن اطــاع رســانی کــرده و خریــد آن را پیشــنهاد می‌کننــد؛

• بازاریابــی دهــان بــه دهــان تقویــت شــده: در ایــن حالــت، بازاریــاب بــه طراحــی 

ــنهاد در  ــانی و پیش ــاع رس ــش اط ــا افزای ــاد ی ــه ایج ــا ب ــردازد ت ــی می‌پ کمپین‌های

جوامــع موجــود یــا جدیــد کمــک کنــد.

 

چرا استفاده از بازاریابی دهان به دهان مؤثر و ضروری است؟
ــن  ــه ارزشــمندترین و مؤثرتری ــه دهــان را ب ــی دهــان ب ــه بازاریاب ــی ک مهم‌تریــن دلیل

روش بازاریابــی تبدیــل می‌کنــد ایــن اســت کــه مشــتریان هــدف شــما به دوستانشــان 

بیــش از هــر کــس دیگــری اعتمــاد دارنــد. بــر طبــق یکــی از تحقیقاتــی کــه در همیــن 

ــواده  ــای خان ــتان و اعض ــنهادهای دوس ــردم پیش ــد م ــه، 92 درص ــام گرفت ــه انج زمین
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خــود را بیشــتر از آنچــه کــه در تبلیغــات می‌بیننــد و می‌شــنوند بــاور دارنــد. همیــن 

آمــار بــرای درک ارزش و اهمیــت اســتفاده از اســتراتژی‌های تقویــت کننــده بازاریابــی 

دهــان بــه دهــان کفایــت می‌کنــد.

بــه عــاوه، نکتــه جالــب توجــه دیگــر ایــن اســت کــه بازاریابــی دهــان بــه دهــان بــا 

اولیــن پیشــنهاد یــا معرفــی بــه پایــان نمی‌رســد؛ بلکــه اولیــن نفــر بــه شــخص دوم 

اطــاع می‌دهــد و آن فــرد نیــز بــه نوبــه خــود شــخص دیگــری را در جریــان تجربــه 

ــذا  ــد. ل ــدا می‌کن ــه پی ــور ادام ــره همین‌ط ــن زنجی ــد و ای ــرار می‌ده ــود ق ــت خ مثب

در صــورت اســتفاده صحیــح، بازاریابــی دهــان بــه دهــان بــه ابــزار قدرتمنــدی بــرای 

دیــده شــدن و توزیــع گســترده اطلاعــات تبدیــل خواهــد شــد.

ــایند  ــای ناخوش ــرب و تجربه‌ه ــات مخ ــه اطلاع ــید ک ــته باش ــت داش ــد دق ــه بای البت

ــا بلندمــدت،  ــاه مــدت ی ــب پخــش شــوند و در کوت ــن ترتی ــه همی ــد ب ــز می‌توانن نی

چهــره کســب و کارتــان را خدشــه دار کننــد. در عیــن حــال، بــا ایــن پیــش فــرض کــه 

ــد،  ــاش می‌کنی ــایند ت ــت و خوش ــای مثب ــم آوردن تجربه‌ه ــت فراه ــه در جه همیش

ــرد  ــه ف ــن اســت ک ــه دهــان ای ــی دهــان ب ــم بازاریاب یکــی از مزیت‌هــای بســیار مه

پیشــنهاد دهنــده از شــخص خــودش مایــه می‌گــذارد کــه نــه تنهــا اطلاعــات دریافتــی 

را بــرای گیرنــده ملموس‌تــر می‌کنــد، بلکــه از دیــد مشــتریان امــروزی نیــز ارزشــمندتر 

ــد. ــر می‌رس ــه نظ ب

از جملــه ســایر مزایــای بازاریابــی دهــان بــه دهــان می‌تــوان بــه مــوارد زیــر اشــاره 

کــرد:

ــی  ــی بازاریاب ــتفاده از روش طبیع ــا اس ــات: ب ــه تبلیغ ــدون هزین ــروش ب ــش ف • افزای
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دهــان بــه دهــان، آمــار فــروش شــما بــدون هیــچ هزینــه‌ای افزایــش پیــدا خواهــد 

کــرد؛

• شــکل گیــری جامعــه‌ای از مشــتریان علاقمنــد و وفــادار: بــا تکیــه بــر بازاریابــی دهان 

بــه دهــان، یــک جامعــه همســو از مشــتریان علاقمنــد و فعــال در حــول کســب و کار 

شــما شــکل خواهــد گرفــت. ایــن مشــتریان فعــال و علاقمنــد، خریــد بیشــتری انجــام 

ــد؛ در نتیجــه،  ــه ارجــاع دوســتان و آشــنایان خــود تمایــل دارن ــد و بیشــتر ب می‌دهن

درآمــد شــما و ارزش هــر مشــتری افزایــش خواهــد یافــت.

• امــکان دریافــت بودجــه و آزادی عمــل بیشــتر: برندهایــی که میــزان ارزش مشــتریان 

و وفــاداری آن‌هــا بیشــتر اســت مــوارد مناســب‌تری بــرای ســرمایه گــذاری هســتند؛ 

ــاخص‌ها  ــن ش ــی از مهم‌تری ــتری یک ــه ارزش مش ــذب ب ــه ج ــبت هزین ــه نس ــرا ک چ

بــرای ســنجش کیفــی مــدل کســب و کار محســوب می‌شــود.
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چگونه از بازاریابی دهان به دهان استفاده کنیم؟
ــع آوری  ــای جم ــه ج ــد ب ــان بای ــه ده ــان ب ــی ده ــدرت بازاریاب ــتفاده از ق ــرای اس ب

ــده در  ــال کنن ــرار کنیــد. چــه بســا میلیون‌هــا دنب ــاط برق ــا مشــتریان ارتب مشــتری، ب

ــرای کســب منافــع ملمــوس لازم اســت  شــبکه‌های اجتماعــی داشــته باشــید، امــا ب

ــا شــما  ــان رابطــه‌ای ب ــر مخاطبت ــع، اگ ــد. در واق ــرار کنی ــراد رابطــه برق ــا آن اف ــه ب ک

نداشــته باشــد، بعیــد اســت کــه در جهــت رشــد شــما بــه خــودش زحمــت بدهــد.

در همیــن راســتا، بایــد طرفــدار و علاقمنــد واقعــی بــرای خودتــان پیــدا و ایجــاد کنید. 

هرچــه طرفــداران شــما پرشــورتر باشــند، احتمــال اطــاع رســانی آن‌هــا بــه دیگــران 

ــه  ــم ب ــداری ه ــه و طرف ــن علاق ــه ای ــید ک ــته باش ــت داش ــود. دق ــد ب ــتر خواه بیش

ــالای محصــولات و خدماتــی کــه عرضــه  ــه کیفیــت ب روابــط عمومــی قــوی و هــم ب

ــت. ــته اس ــد وابس می‌کنی

در ادامــه بــه ذکــر نــکات و تاکتیک‌هایــی خواهیــم پرداخــت کــه بــا توجــه بــه آن‌هــا 

می‌توانیــد بیشــترین بهــره بــرداری را از پتانســیل بازاریابــی دهــان بــه دهــان داشــته 

. شید با

 

1. خودتان را بشناسید
اولیــن کاری کــه پیــش از اســتفاده از تاکتیک‌هــای بازاریابــی دهــان بــه دهــان بایــد 

ــه  ــه عرض ــت ک ــی اس ــا خدمات ــول ی ــد و محص ــق برن ــناخت دقی ــد، ش ــام بدهی انج

ــد: ــخ بدهی ــت پاس ــن دس ــؤالاتی از ای ــه س ــد ب ــتا بای ــن راس ــد. در ای می‌کنی

• برند شما چه نیت، هدف و ارزش‌هایی دارد؟
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• محصــول یــا سرویســی کــه عرضــه می‌کنیــد دقیقــاً چــه کاری بــرای مشــتری انجــام 

می‌دهــد و چطــور بــه مــردم کمــک می‌کنــد؟

ــات  ــا محصــولات و خدم ــد ت ــه شــما کمــک می‌کن ــد و اهــداف آن ب ــق برن درک عمی

خــود را بــه گونــه‌ای تولیــد و عرضــه کنیــد کــه بیشــتر بــه مــذاق مخاطــب هدفتــان 

خــوش بیایــد.

 

2. درباره رقبا تحقیق کنید
آگاهــی از موقعیــت رقبــا یــک گام مهــم بــرای عقــب نمانــدن از آن‌هاســت. شــما بایــد 

درک واقــع گرایانــه و درســتی از حــوزه فعالیتتــان و ســؤالات و مشــکلات مرتبــط بــا آن 

داشــته باشــید و بایــد بدانیــد کــه رقبــای شــما چــه پاســخ‌ها و راهکارهایــی بــرای آن 

ســؤالات و مســائل دارنــد:

• چه کاری می‌توانید انجام بدهید تا از آن‌ها بهتر باشید؟

ــره  ــا به ــن تفاوت‌ه ــد از ای ــور می‌توانی ــد و چط ــما دارن ــا ش ــی ب ــه تفاوت ــا چ • آن‌ه

ــرداری کنیــد؟ ب

• آیا ضعفی در بازار وجود دارد که بتوانید روی آن سرمایه گذاری کنید؟

بــا تجزیــه و تحلیــل درســت رقبــای خــود می‌توانیــد نقــاط قــوت و ضعــف آن‌هــا را 

مشــخص کنیــد و بــرای پوشــش دادن آن‌هــا در اســتراتژی بازاریابــی دهــان بــه دهان 

خودتــان برنامــه بریزیــد.
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3. مخاطبتان را تعریف کنید
یکــی از مهم‌تریــن پیــش نیازهــای لازم بــرای تنظیــم اســتراتژی‌های مؤثــر بازاریابــی 

دهــان بــه دهــان، درک دقیــق و عمیــق مخاطبــی اســت کــه بــه دنبــال تحــت تأثیــر 

ــما  ــان ش ــه مخاطب ــی ک ــد چیزهای ــق، می‌توانی ــن طری ــتید. از ای ــرار دادن وی هس ق

دوســت دارنــد و آنچــه کــه نمی‌پســندند را مشــخص کنیــد و ســپس اســتراتژی‌ها و 

خدمــات خــود را حــول آن علایــق و ســایق تهیــه و تنظیــم کنیــد. در ایــن راســتا بهتــر 

اســت کــه بــرای مخاطبــان مختلــف خــود پرســونا تعریــف کنیــد.

 

4. امکان دسترسی انحصاری یا محدود را بررسی کنید
ــد و  ــتیاق دارن ــتر اش ــته باشــند بیش ــد داش ــه نمی‌توانن ــزی ک ــتن چی ــه داش ــردم ب م

همیــن واقعیــت، دلیــل تأثیرگــذاری ایــن سیاســت اســت. ارائــه دسترســی انحصــاری 

بــه محصــولات و خدمــات )بــه خصــوص در ابتــدای عرضــه( می‌توانــد روش مؤثــری 

ــی  ــاز معرف ــک در آغ ــن تاکتی ــد. ای ــان باش ــه ده ــان ب ــی ده ــت بازاریاب ــرای تقوی ب

ســرویس‌های بزرگــی ماننــد جیمیــل )بــا محدودیــت ثبــت نــام از طریــق دعوتنامــه( 

اجــرا شــده اســت.

شــما هــم می‌توانیــد در هنــگام معرفــی محصــول یــا خدمــات خــود بــه جــای ارائــه 

ــاً اینفلوئنســرهای شــبکه‌های  ــراد خــاص )مث ــار اف دسترســی عمومــی، آن را در اختی

اجتماعــی( قــرار بدهیــد. ایــن افــراد بــا ارائــه نظــرات خــود و دعــوت از همــکاران و 

ــق  ــما از طری ــب و کار ش ــت کس ــد و تقوی ــه رش ــد ب ــود می‌توانن ــدگان خ ــال کنن دنب

بازاریابــی دهــان بــه دهــان کمــک کننــد.
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5. نقاط تمایز خود را پیدا کنید
بــرای اینکــه برنــد شــما بتوانــد ارزش توجــه و تبدیــل شــدن بــه نُقــل محافــل را پیــدا 

کنــد، بایــد چیــزی داشــته باشــد کــه در خاطــر مــردم بمانــد. بــه عبــارت دیگــر، بایــد 

چیــز منحصــر بــه فــردی را ارائــه کنیــد کــه مــردم بــه گفتگــو دربــاره آن بــا اعضــای 

خانــواده و دوســتان خــود تمایــل داشــته باشــند. اگــر شــما هــم مثــل بقیــه باشــید، 

چــه بســا اصــاً در خاطــر مخاطــب باقــی نمانیــد.

 

 

6. یک جامعه فعال از مشتریان خود ایجاد کنید
بســیاری از بازاریاب‌هــا بــرای جــذب مشــتری و تقویــت وفــاداری مشــتریان از 

ــبکه‌های  ــال در ش ــه فع ــک جامع ــتن ی ــد. داش ــک می‌گیرن ــی کم ــبکه‌های اجتماع ش

ــان  ــه ده ــان ب ــی ده ــت‌های بازاریاب ــرای سیاس ــت در اج ــرای موفقی ــی ب اجتماع

ــت. ــروری اس ض
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ــکان و  ــرای تعییــن م ــه ب ــادی دارد؛ چــرا ک ــت زی شــناخت مخاطــب در اینجــا اهمی

نحــوه تعامــات اینترنتــی مخاطبــان خــود بایــد درک درســت و دقیقــی از آن‌ها داشــته 

باشــید. پــس از شناســایی پلتفرم‌هــای مناســب، تعامــل بــا آن‌هــا را آغــاز کنیــد. در 

ایــن راســتا بــه منظــور شناســایی ســبک و ســیاق مناســب بــرای گفتگــو بــا مخاطبــان 

خــود، ابتــدا تحقیــق کنیــد. چــه شــوخی‌هایی بــه دل آن‌هــا می‌نشــیند؟ چــه لحــن و 

زبانــی را بــه کار می‌برنــد؟ ســپس بــرای افزایــش تعامــات می‌توانیــد از مشــوق‌هایی 

ماننــد کوپــن تخفیــف یــا مســابقات جایــزه دار کمــک بگیریــد.

7. اینفلوئنسرهای مناسب را شناسایی و با آن‌ها ارتباط برقرار کنید
یکــی از بهتریــن روش‌هــا بــرای تحریــک مــردم بــه گفتگو دربــاره برنــد، تبلیــغ از طریق 

افــراد تأثیرگــذار )اینفلوئنســر= Influencer( اســت. دلیــل تأثیــر ایــن تاکتیــک، باوری 

اســت کــه دنبــال کننــدگان ایــن افــراد بــه آن‌هــا دارنــد. بــه منظــور تقویــت طبیعــی 

رونــد بازاریابــی دهــان بــه دهــان بهتــر اســت از اینفلوئنســرهایی کمــک بگیریــد کــه 

بــا کســب و کار شــما مرتبــط بــوده، محبــوب هســتند و مخاطبــان فعالــی دارنــد.

 

8. فضای انسان محور کسب و کار خود را حفظ و تقویت کنید
ــال  ــند، احتم ــته باش ــتری داش ــی بیش ــاس نزدیک ــما احس ــد ش ــا برن ــردم ب ــه م هرچ

ــن  ــاد ای ــرای ایج ــود. ب ــد ب ــتر خواه ــد بیش ــنهاد کنن ــران پیش ــه دیگ ــه آن را ب اینک

ــه خصــوص  ــد خــود را ب ــد فضــای انســان محــور برن ــت بای رابطــه و احســاس قراب

ــتری  ــه مش ــد ک ــد کاری کنی ــع بای ــد. در واق ــت کنی ــی تقوی ــبکه‌های اجتماع در ش

احســاس کنــد کــه بــا یــک برنــد باشــخصیت تعامــل دارد. در ایــن راســتا لازم اســت 
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ــولات،  ــر و تح ــن تغیی ــان آخری ــود را در جری ــای خ ــتریان و دنبال‌کننده‌ه ــه مش ک

ــه  ــل ب ــس العم ــان دادن عک ــد و نش ــرار بدهی ــات ق ــولات و خدم ــا و محص رویداده

ــد. ــوش نکنی ــی را فرام ــت و منف ــرات مثب ــه نظ هم

 

9. روی بهبود تجربه مشتری سرمایه گذاری کنید
بازاریابــی دهــان بــه دهــان از توصیــه مشــتریان شــما نیــرو می‌گیــرد و بهتریــن روش 

بــرای ترغیــب مشــتریان بــه توصیــه برنــد شــما بــه دیگــران، فراهــم آوردن تجربه‌هــای 

خوشــایند و مثبــت بــرای آن‌هاســت. بــه خاطــر داشــته باشــید کــه معمــولاً مــردم از 

تجربه‌هــای معمولــی بــا یکدیگــر صحبــت نمی‌کننــد. چیــزی کــه آن‌هــا را بــه گفتگــو 

وامــی‌دارد، تجربه‌هــای واقعــاً مثبــت یــا منفــی اســت. در نتیجــه، تــاش بــرای رقــم 

زدن یــک تجربــه عالــی و منحصــر بــه فــرد می‌توانــد مؤثرتریــن گام در جهــت بهــره 

بــرداری حداکثــری از قــدرت بازاریابــی دهــان بــه دهــان باشــد.

 

10. برای مشتریان خود ارزش قائل باشید و به آن‌ها انگیزه بدهید
بــا نشــان دادن ارزشــی کــه بــرای مشــتریان خــود قائــل هســتید و ارائــه مشــوق‌های 

مناســب می‌توانیــد آن‌هــا را بــه ســفیران برندتــان تبدیــل کنیــد. بــه عنــوان نمونــه، 

می‌توانیــد پیشــنهادهای خــاص یــا محتــوای منحصــر بــه فــردی را در اختیــار 

مشــتریان خــود قــرار بدهیــد کــه حــس ارزشــمندی و خــاص بــودن را در آن‌هــا بــه 

وجــود مــی‌آورد. بــا تقویــت ایــن احســاس در آن‌هــا وفــاداری بــه وجــود می‌آوریــد 

کــه بــه نوبــه خــود تمایــل بــه اشــتراک گــذاری تجربــه و پیشــنهاد خریــد از شــما را 

تقویــت خواهــد کــرد.
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انواع دیگر بازاریابی دهان به دهان
ــواع رایــج بازاریابــی نیــز بــه اصــول بازاریابــی دهــان بــه دهــان متکــی  برخــی از ان

ــرد: ــر اشــاره ک ــوارد زی ــه م ــوان ب ــه آن‌هــا می‌ت ــه از جمل هســتند ک

ــوان یکــی  ــی همهمــه‌ای را می‌ت ــی همهمــه‌ای )Buzz Marketing(: بازاریاب • بازاریاب

ــداد  ــی قلم ــی ویروس ــا بازاریاب ــف ب ــان و هم‌ردی ــه ده ــان ب ــی ده ــواع بازاریاب از ان

کــرد کــه بــا ایجــاد شــور و شــوق و بــه اصطــاح، هیاهــو پیرامــون یــک محصــول یــا 

ســرویس تــاش می‌کنــد تــا مــردم را بــه اطــاع رســانی بــه یکدیگــر تحریــک کنــد. 

• بازاریابــی وبلاگــی )Blog Marketing(: در ایــن حالــت، وبــاگ نویــس یــک 

ــغ  ــوا، نقــد و بررســی و تبلی ــا انتشــار محت ــد شماســت و ب ــا ســفیر برن اینفلوئنســر ی

در وبــاگ، آوازه محصــولات و خدمــات شــما را بــه گــوش دیگــران می‌رســاند. افــراد 

علاقمنــد نیــز بســته بــه اعتمــادی کــه بــه نویســنده دارنــد، در ادامــه یافتــن زنجیــره 

ــرد. ــد ک ــه دهــان مشــارکت خواهن ــی دهــان ب بازاریاب
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ــی  ــبکه‌های اجتماع ــده در ش ــر ش ــوای منتش ــی: محت ــبکه‌های اجتماع ــی ش • بازاریاب

معمــولاً بــه خــارج از گــروه دنبــال کننــدگان حســاب کاربــری منتشــر کننــده راه پیــدا 

ــی  ــتنده آن کس ــه فرس ــی ک ــد، محتوای ــر ش ــدا ذک ــه در ابت ــور ک ــد. همان‌ط می‌کن

اســت کــه می‌شناســید و بــه وی اعتمــاد داریــد ارزش بســیار بیشــتری دارد. بازاریابــی 

شــبکه‌های اجتماعــی کانــون فعالیت‌هــای بســیاری از انــواع بازاریابــی و بــه خصــوص 

ــی محســوب می‌شــود. ــی ارجاع بازاریاب

• بازاریابــی ارجاعــی )Referral Marketing(: بازاریابــی ارجاعــی گونــه‌ای از بازاریابــی 

اســت کــه بــر روی پیــدا کــردن مخاطــب هــدف متناســب و ســپس ترغیــب وی بــه 

ــر  ــی ب ــه از بازاریاب ــع، ایــن گون ــد. در واق ارجــاع دوســتان و آشــنایانش تمرکــز می‌کن

تاکتیک‌هــای فعال‌تــری تمرکــز می‌کنــد، چــرا کــه در بازاریابــی ارجاعــی بایــد فرآینــد 

ارجــاع را کنتــرل کنیــد و بــر فرآینــد تبدیــل نیــز نظــارت داشــته باشــید.

 

سخن پایانی
ــه  ــت ک ــی اس ــع بازاریاب ــهل و ممتن ــواع س ــی از ان ــان یک ــه ده ــان ب ــی ده بازاریاب

ــرای  ــزار ب ــن اب ــه مؤثرتری ــد ب ــت می‌توان ــای درس ــتفاده از تاکتیک‌ه ــورت اس در ص

پیشــرفت کســب و کار تبدیــل شــود. عمــده فرآینــد بازاریابــی دهــان بــه دهــان بــه 

ــه  ــی ک ــتفاده از تاکتیک‌های ــا اس ــوان ب ــا می‌ت ــرد، ام ــام می‌گی ــی انج ــورت طبیع ص

در ایــن مطلــب برشــمردیم، رونــد ایــن فرآینــد را تســهیل و تقویــت کــرد. اکنــون بــا 

توجــه بــه آنچــه کــه آموختیــد بایــد دســت بــه کار شــوید و بــرای پیشــبرد اهــداف 

خــود از طریــق بازاریابــی دهــان بــه دهــان برنامــه ریــزی کنیــد.
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