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) Definition(تعريف. 1
معمولاً:تعريف عام تجارت .بخاطر پول انجام مي پذيرد)نه هميشه(هر نوع ارائه كالا يا خدماتج، كه 

. در حقيقت مجموعه متنوع وسـيعي از تعـاريفجو مفـاهيم بـراياز تجارت الكترونيكج، تعاريف متعددي ارائه شده است
درگونـهاي از ايـن مـواردج،گيرد.تجارت الكترونيك وجود دارد كه موضوعاتج، كاربردهاج،جو مدلهاي گوناگوني را در بر مي

شودجو در گونه هـاي ديگـر در تعـاريف بـه نـوع فعاليـتج، امكانـات ارتبـاطيجوكوشيده شده است كه تعاريف عامي ارائه
:تجهيزات مورد استفادهج، محدوده سازماني فعاليتهاجو زير ساختارها توجه شده است

:Clarkeتعريف تجارت الكترونيك از ديدگاه
 1997)سال(هر نوع مبادله اطلاعات مربوط با امور تجاري از طريق ابزار الكترونيكيج، حتي تلفنجو فاكس

) : European union(تعريف تجارت الكترونيك از ديدگاه اتحاديه اروپا
) 1998سال(“انجام تجارت بصورت الكترونيكي“ :1تعريف
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هر شكلي از مبادله تجاري كه در آن طرفين ذينفع به جاي تبادلات فيزيكي يا تماس مستقيم فيزيكيج، بـه“ :2تعريف
(.صورت الكترونيكي تعامل كنند “ 2001 )سال

: تعريف تجارت الكترونيك از ديدگاه ارتباطات
تحول خدماتج، كالا ومحصولات اطلاعاتي از طريق خطوط تلفنج، شبكههاي كامپيوتريجو ساير وسائل ارتباطي

: تعريف تجارت الكترونيك از ديدگاه فن آوري اطلاعات
هاي فن آوري اطلاعات كه بـه صـورت سيـستمي بـراي پـشتيبانيجو پيـشرفت دادن جريـان كـاريجوآن دسته از كاربرد

مبادلات تجاري ايجاد شده است

: تعريف تجارت الكترونيك از ديدگاه تجاري
سـازد كـه موضـوعاتي چـون كيفيـتابزاري است كه كسبجو كارهاي مختلفج، شركاي آنهاجو مشتريان آنها را قـادر مـي

.را ارتقاء وموضوعاتي همچون هزينهها را كاهش دهند...خدماتج، سرعت تحويلجو

: تعريف تجارت الكترونيك
و امنيت) Data Management(، سيستمهاي مديريت اطلاعات) Communication(تعامل سيستمها ارتباطي

)Security (. كه بواسطه آنها امكان مبادله اطلاعات تجاري در رابطه با فروشجمحصولاتجو يا خدمات ميسر مي گردد
: بنابراين تعريف اجزاء اصلي تجارت الكترونيك عبارتند از

1 -Communications )سيستمهاي ارتباتي(
2 -Data Management )سيستمهاي مديريت دادهجها(
3 -Security )امنيت(

) History(تاريخچه. 2
امور بازرگاني پيشينه .استفاده از فناوريهاي الكترونيكي در انجام در حقيقـتج، نيـاز بـه تجـارتاي نـسبتا طـولاني دارد

الكترونيكي از تقاضاهاي بخشهاي خصوصيجو عمومي براي استفاده از تكنولوژي اطلاعات به منظور كسب رضايت مشتري
. ،جو هماهنگي موثر درون سازماني نشĤت گرفته است

 آغـاز شـد كـه مـصرف كننـدگان توانـستند پـول خـود را از طريـق1965التوان گفت اين نوع تجارتج، از حدودجسمي
پـيش از توسـعه.دريافت كردهجو خريدهاي خـود را بـا كارتهـاي اعتبـاري انجـام دهنـد) ATM(ماشينهاي خود پرداز

تري بـاهاي كـامپيو، شركتهاي بزرگ دست به ايجاد شبكه90تكنولوژي هاي مبتني بر اينترنت در سالهاي آغازين دهه
ايـن روشج، مبادلـه.ارتباطات مشخصج، محدودجو استاندارد شده بـراي مبادلـه اطلاعـات تجـاري ميـان يكـديگر زدنـد

.هـا بـوددرآن سالهاج، لفظ تجارت الكترونيكيج، مترادف با مبادله الكترونيكي داده.شدناميده) EDI(الكترونيكي دادها
ايجادجو توسعه اينترنتجو شبكه جهانجگسترج، باعـث خلـق فرصـتهاي زيـادي بـراي توسـعهجو پيـشرفت زيـر سـاختهاجو

.كاربردهاي تجارت الكترونيك گرديد
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. از نظر استادان جهش تكنولوژي اطلاعات دو دوره بيست ساله سرگذاشتهجو اكنون وارد دوره سوم شده است
) EDP(هاعصر پردازش الكترونيكي داده:1974 1955 –
) MIS(عصر سيستمهاي اطلاعاتي مديريت:1994 1975 –
) Internet(عصر اينترنت:19952014 –

در.هاي تكنولوژي اطلاعاتي آن عصر فراهم آورده استهر بيست سالهج، امكانات تجارت الكترونيكي را متناسب با توانايي
بـه جريـان افتادنـدج، در عـصر دوم امكـان حاليكه ماشينهاي خود پردازجو كارتهاي اعتباري در عصر بيست ساله نخـست

) EFT(و انتقـال وجـه الكترونيكـي) Swift(، سيستم بـانكي بـين المللـي)EDI(استفاده از مبادله الكترونيكي دادهها
اي كـهجدراما توسعه اينترنتجو كاربردهاي تجاري آنج، باعث تحولي اساسي در اين روند شده استج، به گونـه.فراهم شد

.توان ميان تجارت الكترونيكي سنتيجو نوع اينترنتي آن تمايز محسوسي قائلجشدكاملي تجارت الكترونيكج،جميروندجت

) E - Commerce & IT(تجارت الكترونيكجو فن آوري اطلاعات. 3
IT مقدمه اي بر:

تكنولوژي اطلاعاتج، روش كاركرد افرادج، سازمانهاجو دولتها را دگرگون كردهجو امور اقتصاديجو اجتماعيجو حتي طرز تفكر
. آموزشج، بهداشتج، صنعتجو توليدج، تجارتج، بانكداريج، خدمات وحتـي نحـوه گـذاران اوقـاتمردم را تغيير داده است

.فراغتجو سرگرميها همه تحت الشعاع آثارجو تغييرات اين تكنولوژي قرار گرفتـه تكنولـوژي اطلاعـات باعـث ايجـادانـد
.مشاغل جديد نزديكـي روز، صنايع نوينجو خلاقيتهاي پياپي شدهجو تغييرات عمده در روش زنـدگي پديـد آورده اسـت

... .نمونهافسون مردم جهان به يكديگرج، تعامل فرهنگهاج،جو از ديـدگاه علمـيج، نيـز امـروزههايي از ايـن پيامـدها اسـت
يكي از سه شاخه پيشروجو آينده ساز دانشجو تمدن فرداي تكنولوژي اطلاعات در كنار مهندسي ژنتيك ودانش هوا فضاج،

. پيشرفتهاي تكنولوژي اطلاعات به حدي گسترده است كه برخي از صاحبنظران آن را با پديدههاييبشر به شمار مي رود
“ “چون .اختراع ماشين بخار “مترادف دانسته اند صـحيحدر بعد اقتصادي نيز “اهميت دست يابي سريع به اطلاعـات

.كليد پيروزي در عرصه رقابت جهاني محسوب ميشود
تجارت الكترونيك نيز به عنوان يكي از قسمتهاي مهم نشأت گرفته از فن آوري اطلاعات است كه پيـشرفت آن در سـايه

. پيشرفت فن آوري اطلاعات محقق گشته است

. ) E - Commerce levels(سطوح تجاري الكترونيك 4
.توان به سطوح مختلفي تقسيم بندي كردكترونيك را ميتجارت ال

 

هر يك از ابعاد سه گانه اصلي تجارتج، يعني محصول
توانند از حالت فيزيكيجو كاملا ملموس تا حالتيا خدمات مورد مبادلهج، فرآيند فروشجو تحول خدمات پس از فروش مي

) )الكترونيكيجو نرم افزاري نماينديااصطلاحاً مجازي در حالتي كه در تجارت سنتي هر سـه عامـلج، فيزيكـيجو.تغيير
) )كاملا قابل لمس هستندج، در تجارت كاملا الكترونيكي هر سه عامل حالت الكترونيكيبالاترين سطح تجارت الكترونيك

. .دهندتركيبات گوناگون از حالتهاي فيزيكيجو الكترونيكي سطوح مختلف تجارت الكترونيكي را شكلجميدارند
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چرخه.بكار گرفته شود) Business Cycle(تواند در تمام يا بخشي از مراحل چرخه تجاريلذا تجارت الكترونيك مي
) ،)جـستجوجو مـذاكرهتجاري از موارد يافتن كالاهاجو خدمات متناسب با نيازهاجو يـافتن راههـاي مبادلـه مـورد توافـق

) ، فعاليتهاي پس از فروش مثل گارانتيجو خدمات پـس از فـروش)افق وپرداختاجرايجتوسفارشج، حملجو پرداخت بها
. تشكيل شده است

. (سدان در تلاش براي تعريف تجارت الكترونيك مولفههاي زير را در مراحل مختلف تجارت تعريفجمي نمودار زير)كند

↔  خريدارانفروشندگان

تبليغاتج، تقاضاي اطلاعات جستجو،
بي، ايجاد رابطه مقايسهج،بازاريا

چانه زني ارزيابي/تامين نمونه ها مذاكره

↔
/ پيمان سفارش يا پيماناخذ سفارش يا پيمانكاري سفارش

تامين تامين سپاري
دريافت بها پرداخت دريافت

↔
/ ادعاي خسارت برگشت دادن،بررسي خسارتها، برگشت دادن
يافتجو پشتيبانيپشتيباني، پشتيبانيجو خدمات در

نگهداريجو خدمات

. دراين نمودار خطوط فلش دار نمايشگر كاربرد تكنولوژي اطلاعات در ايجاد ارتباط است
بنا به سطح تجارت الكترونيك مورد استفادهج، اين مولفه ها به صورت فيزيكيج، الكترونيكيجو يـا حـد وسـط آنهـا ظـاهر

.مي شوند

. ) The impact of e - commerce(تاثير گزاري تجارتجالكترونيك در تمام سطوح مختلف تجارت 5
: تاثير گذاري تجارت الكترونيك در تمام سطوح تجارت قابل لمسجو بررسي است از جمله

) Competition(رقابت
) marketing(بازاريابي
 ) distribution(توزيع

) services(خدماتجو سرويس دهي
) sales(فروش
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) Traditional commerce & e - commerce(تجارت الكترونيكي در برابر تجارت سنتي. 6
تغيير در فن آوريج، موجب تغييـرجدر.شودهر فن آوري پيشرفتهج، ايجاد تهديدها وفرصتهاي جديدي براي سازمانها مي

ميقانونمند تكنولـوژي اطلاعـات بـه.گـرددي هاي بازرگاني شركتهاجو متحول ساختن سيستمهاي سازمانيجو اجتماعي
. تكنولوژيعنئان لبه پيشرو تكنولوژي هاي جديد در سه پارامتر سرعتج، دقتجو هزينه فعاليتها ميتواند تاثير گذار باشد

(:اطلاعات ميتواند پنج مزيت عمده ايجاد كند ، بيشترتوليد خرجيهاي مشابه با هزينه كمترارزانتر توليد خروجيها( )
)ي (يشترجو با هزينه مشابه ، بهترتوليد خروجيهاي مشابه با همان هزينه در زمان كمتر، سريعتر توليد خروجي هاي( )

مشابه با همان هزينه وهمان زمان ولي با تجارت الكترونيكج، موانع جغرافيايجو تفاوت روزجو شب در مناطق مختلف را از
تجـارت الكترونيـك.و گشودگي اقتصادي در سطح ملي وبين المللي مـيشـودداردجو باعث ارتقاي ارتباطاتميان بر مي

.طريق هدايت كسبجو كار را تغيير ميدهدجو بدين ترتيب باعث تبديل بازارهاي سنتي به شكلهاي جديدترجمي شود
در حالي كه تجارت الكترونيكيجو به خصوص نوع اينترنتي آن باعث ايجاد تغييرات چشمگير در شرايط رقابتي شده است

)(... فرصـتهايبه عنوان مثال ظهورجو ورود سريع رقباي جديدج، جهاني شـدن رقابـتج، رقابـت شـديد در اسـتانداردهاجو
. بـهجديدي براي جايگزيني كسبجو كارج، ايجاد مشاغلجو فرصتهاي شغلي جديد در زمينههاي مختلف ايجاد كرده است

:طور كلي ميتوان فوايد تجارت الكتر ونيك را در قياس با تجارت سنتي در موارد زير دانست
“ “حضور در بازار به شكل همه جاج، همه كسج، همه وقت

در زمينه معرفيجو تبليغ محصولج، استفاده از تجارت الكترونيكج، به خصوص با استفاده از اينترنتج، دچار محـدوديتهاي
ر دسترس استجوجميتواند براي هر گروه خاص مصرف كننـدگان تغييـرموجود در تبليغات متعارف نبودهجو در هر زمانجد

. يابد
تجارت الكترونيكج، كانالهاي معمول فروش را تغيير ميدهدجو امكان فروش مستقيمجو بدون واسطه محصولاتجو خـدمات

.جديد را به بازارهاي استراتژيجو تازه فراهم ميكند
. كاربرد تكنولوژي اطلاعات در ايجاد ارتباط است دراين نمودار خطوط فلش دار نمايشگر

بنا به سطح تجارت الكترونيك مورد استفادهج، اين مولفه ها به صورت فيزيكيج، الكترونيكيجو يـا حـد وسـط آنهـا ظـاهر
.مي شوند

. ) The impact of e - commerce(تاثير گزاري تجارت الكترونيك در تمام سطوح مختلف تجارت 5
:تاثي ر گذاري تجارت الكترونيك در تمام سطوح تجارت قابل لمسجو بررسي است از جمله

) Competition(رقابت
) marketing(بازاريابي
 ) distribution(توزيع

) services(خدماتجو سرويس دهي
) sales(فروش

) Traditional commerce & e - commerce(تجارت الكترونيكي در برابر تجارت سنتي. 6
تغيير در فن آوريج، موجب تغييـرجدر.شودهر فن آوري پيشرفتهج، ايجاد تهديدها وفرصتهاي جديدي براي سازمانها مي

تكنولـوژي اطلاعـات بـه.گـرددي هاي بازرگاني شركتهاجو متحول ساختن سيستمهاي سازمانيجو اجتماعيجميقانونمند
تكنولـوژي.تواند تاثيرگـذار باشـدپارامتر سرعتج، دقتجو هزينه فعاليتهاجميعنئان لبه پيشرو تكنولوژيهاي جديد در سه
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توليـد(، بيـشتر )هـاي مـشابه بـا هزينـه كمتـرتوليـد خرجـي(ارزانتـر:تواند پنج مزيت عمده ايجاد كنـداطلاعات مي
توليـد(، بهتـر)مـان كمتـرهاي مشابه با همان هزينـه درجزتوليد خروجي(، سريعتر)هابيشترو با هزينه مشابهخروجي

خروجي هاي مشابه با همان هزينه وهمان زمان ولي با تجارت الكترونيكج، موانع جغرافيايجو تفاوت روزجو شب در مناطق
.مختلف را از ميان بر ميداردجو باعث ارتقاي ارتباطاتجو گشودگي اقتصادي در سطح ملي وبين الملليجمي تجـارتشـود

دهدجو بدين ترتيب باعث تبديل بازارهاي سـنتي بـه شـكلهاي جديـدترالكترونيك طريق هدايت كسبجو كار راتغيير مي
.ميشود

در حالي كه تجارت الكترونيكيجو به خصوص نوع اينترنتي آن باعث ايجاد تغييرات چشمگير در شرايط رقابتي شده است
فرصـتهايبه عنوان مثال ظهورجو ورود سريع رقباي جديدج، جهاني شـدن رقابـتج، رقابـت شـديد در اسـتانداردهاجو( (... 

. بـهجديدي براي جايگزيني كسبجو كارج، ايجاد مشاغلجو فرصتهاي شغلي جديد در زمينههاي مختلف ايجاد كرده است
:طور كلي مي توان فوايد تجارت الكترونيك را در قياس با تجارت سنتي در موارد زير دانست

“ “حضور در بازار به شكل همه جاج، همه كسج، همه وقت
در زمينه معرفيجو تبليغ محصولج، استفاده از تجارت الكترونيكج، به خصوص با استفاده از اينترنتج، دچار محـدوديتهاي

تواند براي هر گروه خاص مصرف كننـدگان تغييـرموجود در تبليغات متعارف نبودهجو در هر زمان در دسترس استجو مي
. يابد

كترونيكج، كانالهاي معمول فروش را تغيير ميدهدجو امكان فروش مستقيمجو بدون واسطه محصولاتجو خـدماتتجارت ال
.جديد را به بازارهاي استراتژيجو تازه فراهم ميكند

.به مقدار زيادي هزينه هاي فروشجو نياز به نيروي انساني را كاهش مي دهد) online(فروش آنيجو روي خط
.زمان عرصهجك اهش مي يابدجو محصولات جديد مي توانند به محض آماده شدن در معرض فروش روي خط قرار گيرند

خدمات پس از فروش به مشتري ميتواند با امكان خبرگيري سريع دو طرف از يكديگر وعرضه انواع خـدمات بـه مـشتري
.تسهيلجو تكميل شود

فرصتهاي تجاريجو شغلي جديدي بـه وجـود.فتن مرزها ميسر استورود به بازارهاي جديد واستراتژيك بدون در نظر گر
.ميآيد

هاي جديد يا تغييـرقدرت تجزيهجو تحليل كالا افزايش مييابد بطوريكه اطلاعات بدست آمده از مشتريان براي توليد كالا
.در توليد كالاهاي قبلي مورد استفاده قرارجمي گيرد

يابدجو شركتجميتواند بر اساس اين تجزيه وتحليل استراتژيهاي فروش يا بازاريـابيقدرت تجزيه وتحليل بازار افزايش مي
. خود را در يك يا چندعرصه تغيير دهد

اما در مقابل تجارت الكترونيك مسائلي را با خود به همراه دارد كه در صورتيكه براي آنها راه حـل مناسـبي اتخـاذ نـشود
:تواند ويژگي هايش را تحتجالشعاع قرار دهد از جملهمي

سهولت درسرقت اسرارو رموز محرمانه كاري شركتها
تبيين قوانين مالياتي دقيق
تبيين قوانين گمركي دقيق
آشنايي با قوانين كشورها

آدابج، رسومجو فرهنگهاي ملل
كلاهبرداري از طريق كارت هاي اعتباري

اعتماد
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) )تشخيص:جنبه هاي مختلف امنيتامنيت  هويتج، عدم انكارج، يكپارچگي اطلاعاتج، محرمانگي اطلاعات
علاوه براين تمام كالاها به طور صد درصد قابل ارائه وفروش از طريق اينترنت نيستند بطوريكه دو كار سيلور آزموني تحت

ت الكترونيـكعنوان آزمون خريد الكترونيكي براي تعيين شايستگي محصولات يا خدمات جهت عرضه در سيستم تجـار
 :پيشنهاد ميكند

.:مشخصات محصول هرچه براي انتخاب محصولاتجو خـدماتميزان وابستگي انتخاب محصول به حواس پنجگانه انسان
به حواس لامسهج، بوياييجو چشايي نياز بيشتري باشدج، امكان خريد الكترونيكي آن كمتر خواهد بودج، در حاليكه حـواس

.بيناييجو شنوايي ازجطريق رسانه هاي الكترونيكي قابل انتقال مي باشند
: محصولاتي كه مشترياجن از قبل با آن آشنا بوده ونسبت به آن اطمينـان دارنـدج،آشناييجو اطمينان مشتري به محصول

راحت تر خريداري مي شوند
در مقابل بـسياريجازبسياري از مشتريان ممكن است به دلايل مختلف خريد الكترونيكيجرا نپذيرند.:ويژگيهاي مشتري

. مشتريان به منافعجو مزاياي روشهاي جديدجو آسان خريد واكنش مثبت نشان خواهند داد
) E - Commerce in world(جايگاه تجارت الكترونيك در جهان 7.

باتوجه به آنچه كه گفته شد از آنجا كه رشد تجارت الكترونيك وابستهجو در ارتباط با رشد فنجآوري اطلاعات اسـت بهتـر
IT 80. در جهان بيندازيماست ابتدا نگاهي به رشد صنعت شغلهاي جديد به كـامپيوترج،%در جوامع توسعه يافته حدود

IT وابسته اند نمودار زيراينترنتجو :

Europe 29% 
Japan 13%

Rest of the world 16%
X 42% 

. نشان مي دهد 2002 در سالجهاني ITسهم كشورهاي توسعه يافته را در بازار
، نشانجمي) ICT(نمودار ديگري در همين سال سهم كشورهاي مختلف را در بازار جهاني فن آوري اطلاعاتجو ارتباطات

.دهد
Europe 29% 
Japan 12%

Rest of the world 25% 
X 34%

فته داشـته كـه رشـد تجـارت الكترونيكـي وافـزايش حجـم اثرات قابل مشاهده فراواني بر اقتصاد پيـشرICTوITرشد
....اطلاعاتجو گردشجو سريع تر آنجو افزايش شمار كاربران اينترنتجو را نيز در پي دارد

و رشـد سـريعجو روز افـزون تجـارت الكترونيـك در كـشورهايForresterبا توجه به بررسي هاي موسسه تحقيقـاتي
پشرفتهجو مزيتهاي رقابتي حاصلجاز آنج، لازم است كه كشور هاي در حال توسعه به منظور حضور در بازار رقابت جهـاني

. اين موسسه تحقيقاتي پيش بيني مي كنـد كـهسريعاً در استراتژيهاي تجاريجو بازرگاني خود تجديد نظر اساسي كنند
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همچنـين. برسـد 2005ال تريليـون درجسـ10 بـه حـدود2001 ميليارد دلار در سـال354رشد تجارت الكترونيكي از
 كشور صنعتي اروپا يعني انگلستانج، فرانسهج، آلمـانج،5 نشان مي دهد كه تجارت از طريق اينترنت درEITOتحقيقات

6  مـي رسـد كـه از رشـد 2005 ميليلـرد يـورو در سـال 1628/ 3 به 2001 ميليلرد يورو در سال 171/التالياجو اسپانيا از
همچنين .ستبرخوردارجا%77ساليان حدود

 صنعت2000 20022001 20042003 به صورت درصديonlineفروش
از كل فروش

409 % /092 2/506 3/427 3/2  محصولات الكترونيكيجو سخت230/ 343
افزاري

 وسايل نقليه 35/ 901 2/190 5/4115/311 26%
17 %2 /299 5/1842/9  نفتجو مشتقات5327 / 103
17 %/4 266 1/170 1/5  برقج، گاز، آبجو مخابرات29 56/9 / 101
24 %3 /235 5/9  كاغذجو مرسولات14 /334/ 737 / 143
 محصولات مصرفي13 /2 28 58/1 /5 5/116 216 5/% 13
12 %1 /211 1/9  غذا22 /415/ 732 / 128
 ساختمان6 15/3 /1 34 74/6 /%1412 10
 محصولات داروييجو پزشكي¾10 /627 60/2 /%1242 14
7 %3 /9 70 / 418 /1  كالاهاي صنعتي137 / 23

20 %1 /5 68 / 424 /5  حملجو نقلجو انبار4/ 106 / 22
 هوانورديجو صنايع دفاع9/ 151 /8 23 29/1 32/ %9 15
 صنايع سنگين2/ 46 /8 8/ 156 /263 5/% 3

17 %5 /2695 4/9  كل 2/406 6/716 1166/ 1823
.داشته است%17 رشدي با ميانگين2004 تا2000طبق جدول فوق پيش بيني فروش در صنايع ازسال

) E - Commerce in Iran(جايگاه تجارت الكترونيك در ايران. 8
در ايران استفاده عمومي از اينترنت بيشتر در دانشگاه هاجو به منظور انجام امور تحقيقاتي اسـتجو مراكـز ايجـاد شـده در

و كاربران بيشتر بـه منظـور الكترونيكـي وتلفـن از راه دورج، از اينترنـتشهرها نيز در سطح محدودي فعاليت مي نمايند
. .استفاده مي كنند بعلاوه بسياري از قوانين وبسترهاي لازم براي تجارت الكترونيك در كشور هنوز فراهم نگاشته اسـت

.  بـراي سـالUIتبـه بنـدي Eربنايراين نيم توان انتظار داشت كه تجارت الكترونيك به سرعت در جامعه گسترش يابـد
.60 در زمينه تجارت الكترونيك در2000  كشور دنيا مؤيد همين ادعاست

در اين رتبه بندي كه در حقيقت سهولتجو ميزان دسترسي به تجـارت الكترونيـك را در كـشورها نـشان مـيدهـد ازجدو
 معيـار مختلفـي از قبيـل70شاخص كلي محيط تجاري وارتباطات استفاده شده است براي شـاخص محـيط تجـاريجاز

گستردگي اقتصادج، چشم انداز ثبات سياسيج، محيط نظارتيج، مالياتيجو درجه آزادي تجارتجو سـرمايه گـذاري اسـتفاده
10 3شده است كه بر اساس اين شاخص نمره كشورما از 59 عدد . است كه در رتبـه شـاخص ديگراطلاعـات قـرار دارد
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است كه از معيار هايي از قبيل گستردگي شبكه مخابراتجو ارتباطاتجو ديگر معيـار هـاي مبـين وضـعيت دسترسـي بـه
... .اينترنت مانند هزينه اتصال به اينترنت ،نرخ سوادجو 3تشكيل شده است ازبراساس اين شاخص نيز نمره كـشور عـدد

58. 56 قرار دارد 10 است كه رتبه 60در مجموعه دو شاخص جايگاه كشور ما رتبه  كشور بررسي شده استج، ازميان

دلايل عقب ماندگي تجارت الكترونيك در ايران 9.
:دلايل متعددي را مي توان در بيان علل عقب ماندگي تجارت الكترونيك در ايران بر شمرد كه مهمترين آنها عبارتند از

به اينترنتاي وارتباطي لازم براي دسترسي سريعجو آسان مردمنبود بسترهاجو تجهيزات شبكه
عدم وجود قوانين مدون ومصوب تجارت الكترونيك

فقدان نظام بانكداري الكترونيكي نوين در سيستم بانكي كشور
عدم وجود كارتهاي اعتباري بين المللجو ساير كارتهاي خريد الكترونيكي

و همچنـين عـدم وجـود مراكـزجوعدم پشتيباني بسياراز شركتهاي تجاري فعال در زمينه تجارت الكترونيك از كشورمان
شركتهاي دولتيجو خصوصي خدمات دهنده تجارت الكترونيك در كشور

)عدم فرهنگ ساري مناسب(پايين بودن سطح آگاهيجو توجه مردم به الكترونيكجو فن آوري اطلاعات در كشور

) E-Commerce Models(مدلهاي مختلف تجارت الكترونيك. 10
را مي توان از نظر طرفين تجارت در سه سطح درون سازمانيج، بين سازمانيجو مشتري تقسيم نمود اماتجارت الكترونيك

:به طور كلي مدلهاي ديگري را نيز مي توان در اين رابطه در نظر گرفت
) Business to Business(تجارت بين سازماني 1.
) Business to Consumer(تجارت بين سازمانيجو مصرف كننده. 2
) Consumer to Consumer(تجارت مصرف كننده با مصرف كننده. 3
) Consumer to Business(تجارت مصرف كننده به كسبجو كار. 4
) Business to Employer(تجارت كسبجو كار به كاركنان. 5
) Business to Government(تجارت سازمانها با ادارات دولتي. 6

را در...،جو) E2E(،بورس بـه بـورس) P2P( به موارد خاص تري همچون تجارت مردم به مردمتوانعلاوه بر اين موارد مي
.نظر گرفت

B 2مقايسه روشهايBوB2C :
B2C B2Bعامل مقايسه

: تعداد كمج، قيمت بالا:قيمت پايين كليتعداد بالاج،كلي
 قيمتتعداد بيشترج،:تعداد كمترج، قيمت موردي:ميزان خريد موردي
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بالاتر پايينتر

هاي تجاريج، مواد خام،سرويس
هاي خريد خدماتجو كالاهاي توليدي آماده قطعاتجو تكنولوژيج، اطلاعاتانگيزه

تجاريج، محصول

نوح محصول خدماتجو كالاهاي توليدي آماده سرويسهاي تجاريج، مواد

نمايش كامل اطلاعات درباره
ائهمحصولاتجو خدمات قابل ار

. ليست موجودي كالاج،نمايش ليست كالاها، فروشج،
روشهاي ارسال كالاج، قابليتپروسه ارسال كالاجو...

پردازش معاملات تجاري با
Real Time حجم بالا بصورت

، انجام بسياري از عملياتهاي تجاري
بوسيله شركهاي تجاري ثالث

و اعتمادجو اعتمادجو امنيت امنيتجو كسب اعتماد امنيت
در سطح نياز به پايين تر كسب اعتبار بالا

) e-business models & e-services(انواع سايتهاي تجاريجو خدماتي الكترونيكي 11.
مجموع سياستهاي كلي سايتج، در عملياتهاج، تكنولوژيجو ايدئولوژي مدلها مختلف سايتهاي تجاري را شكل ميدهندجكه

:ها عبارتند ازاز جمله مهمترين آن
سرويس دهيجو امنيت را يكجا در خود دارد.سايتي كه معرفي كالاج، عمليات فروش رويجخط: Storefrontمدل�

استفاده از تكنيـك:تا ارتباط مستقيم فروشندهجو خريدار در آن ميسر گردد مثل تمام سايتهاي تجاري شركتهاي بزرگ
Shopping Cart 

 بازارچه الكترونيكي كه امكان جستجوجو خريد انـواع محـصول را از فروشـندگان مختلـف: e-marketplaceمدل�
http://www.amazon.com.آوردبراي خريدار فراهم مي استفاده از تكنيكهاي مختلف فروش مثل/ :مثل سايت

Up-Sell يا Cross-Sellتكنيك
ـــا روشـــهايجو متـــدهاي مختلـــف: Auctionsمـــدل�  مثــل ســـايت2C، مناســـب بـــراي نـــوع Cســـايتهاي جراحـــي ب

http://www.ebay.com /
.: Portalمدل� اين سايتها تقريباً تمام اطلاعاتي را كـه بيننـده سـايت بـه آن نيـاز دارد در خـود جـاي داده اسـت

. مثـل سـايتاطلاعاتي همچون اخبارج، ورزشج، اطلاعات آبجو هـواج، اطلاعـات بـازار بـورسجو قابليـت جـستجو در وب
http://www.yahoo.com /
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:كه خود انواع مختلف دارد: Dynamic - Pricingمدل�
داردجو سايت با كمك ارتباطات خود سعي در پيدا كردنمشتري قيمت خود را اعلامجمي: Name-Your-Priceمدل

/ http://www.priceline.comكند مثل سايتمحصول مورد نظر با آن قيمت مي
در نهايت يكجـا انجـام.كند كه خريدهاي مشابه را نگه داشتهسايت سعيجمي: Demand-Sensitive Priceمدل

 مــــدل

هاي جانبي بين تمام خريداران سرشكن شودجو قيمت نهايي كمتري براي مشتري حاصل گردد مثل سـايتدهد تا هزينه
http://www.mercata.com /

�Bartering :شــــود مثــــل ســــايتســــايتهايي كـــه در آنهــــا كــــالايي بــــا كــــالاي ديگــــر مبادلـــه مــــي
http://www.ubarter.com /

كهمعمولاً بعنوان شخص ثالث در مبادلات تجاري الكترونيكـي : e-servicesمدل� سايتهاي خدمات دهنده تجاري 
/ http://www.ups.comيا/ http://www.visa.comشوند مثل سايتوارد عمل مي

:توان به موارد زير اشاره كردتجارت الكترونيك نيزجميدر بحث خدمات الكترونيكي در
خدمات بانكي الكترونيك�
بيمه الكترونيكي�
خدمات انتقال وجوه الكترونيكي�
گردشگري الكترونيكي�
بازاريابي الكترونيكي�
وام الكترونيكي �
...و �

) Electronic Fund Transfer Ways(روشهاي انتقالجو پرداخت پول در تجارت الكترونيك 12.
) Cash Model(مدل پول�

خريدار معادل پول نقد از بانك مربوط پول ديجيتالي خريداري ميكندجو با كمك كيف پول الكترونيكي خود از سايتهايي
براي توضيحات بيشترسايتهاي.كه از اين روش پشتيباني ميكند

Http://WWW.digicash.com,http://cybercash.com را ببينيد .
: معايب

.يكپارچگي خاصي در زمينه روشهاجو بستههاي نرم افزاري در اين روش وجود ندارد 1)
(2 . نياز به ابزارجو سيستمهاي اضافي براي پرداختجو دريافت پول دارد
(3 . امكان پيگيري وجوه انتقال وجود ندارد

: مزايا
و بدون پردازشهاي اضافيجو پشت صحنه انتقالجمي 1) .وجوه در همان زمان انجام عمليات يابند
.هيچ گونه هزينه مازادجو اضافي ندارد 2)
.خريدار ناشناسجميماند 3)

) : Check Model(مدلجچك �
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خريدار از يك نوع چك ديجيتالي رمز شده به همراه كيف پول الكترونيكـي بـراي خريـد خـود اسـتفاده مـيكنـد بـراي
.را ببينيد/ http://www.checkfree.comت بيشتر سايتتوضيحا
: معايب

(1 . بزرگترين عيب عدم انتقال بلافاصله وجوه است
داراي پتانسيل كلاهبرداري است 2)

مرسوم ترين روش): Credit Cards(مدل كارتهاي اعتباري�
: معايب

داراي پتانسيل كلاهبرداري است 1)
. مبلغ بالا مناسب نيستبراي معاملاتجبا 2)

: مزايا
.كنندجامعيت بيشتري نسبتجب روشهاي ديگر داردجو اكثر آن را پشتيبانيجمي 1)
.توان به اين روش خريد كردنيازجب نرم افزار يا سخت افزار خاصي براي كاربران نداردجو با يك اشتراك اينترنتجمي) 2
.وه انتقالي به اين روش وجود دارددر صورت لزوم قابليت پيگيري تمامجوج) 3

) Peer to Peer(مدل نقطه به نقطه�
براي كـسب توضـيحات بيـشتر سـايت.آوردامكان انتقال پول را بين حساب يك مشتريجو يك مشتري ديگر فراهم مي

http://www.paypal.com /را ببينيد.
) : Smart Card(مدل كارتهاي هوشمند�

 با پردازندهجو حافظه داخلي كه امكان ذخيره كردن اطلاعات ديگري همچون نام كاربرجو رمز عبور را دركارتهاي هوشمند
. خود دارد

: بالا رفتن امنيتجو قدرت تشخيص هويت 1)مزايا
امكان ذخيره كردن اطلاعات زياد مورد نياز در كارت 2)

1معايب قيمت بيشتر) :

و اعتباري 13. معرفي انواع كارتهاي خريد
يك كارت پلاستيكي است كه روي آن به اندازه مشخص براي مثال چند كيلو بايـت) : Memory Card(كارت حافظه

. حافظه الكترونيكي تعبيه شدهجو از طريق اتصال به دستگاه مخصوص قابل شناسايي است
.كارت تلفن نوعي كارت حافظه محسوب ميشود

 شبيه كارت حافظهج، يك كارت پلاستيكي است كه يك قطعه فلزي شـامل حافظـهج،) : Smart Card(كارت هوشمند
پردازندهجو نرم افزار مربوط روي آن گنجانده شدجو ضمن توان پردازش از امنيت بيشتري نسبت به كارت حافظه برخوردار

. .است سيم كارت تلفن همراه بك نوع كارت هوشمند است
اطلاعات مختصر دارنده كارت در يك نوار مغناطيسي روي كـارت پلاسـتيكي) : Magnetic Card(كارت مغناطيسي

(.شودتعبيه مي .نوعي كارت مغناطيس است)سيباملي كارت
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هـاي رويهمانگونه كه از نامش پيداست تنها يك كارت پلاستيكي است كه نوشته) : Plastic Card(كارت پلاستيكي
ترنت يك كارت پلاستيك است كه نام كاربريجو رمز عبور روي آن نوشته شده استكارت خدمات اين.آن ارزشمند است

 . 
تواند به ميزان اعتباري كه حساب خود دارد از طريق ايـن كـارتدارنده اين كارتجمي) : Credit Card(كارت اعتباري

كارتهاي اعتباري دو نوع.رد باشدممكن است مبلغ اعتبار فرد پيش از مبلغ سپردهجف.خريد كندجو يا پول دريافت نمايد
هاي طـرف قـرار داد عرضـهها براي خريد از محصولات شركت كارتهاي محدودي كه توسط برخي شركت–الف.هستند

.مي شودجو همه جا قايل استفاده است
وانتـكارتي كه با حساب شخـصي در بانـك ارتبـاط دارد وبـه كمـك آن مـي) : Debit Card(كارت موجودي حساب

رامستقيماً از آن پرداخت كـرد )دستگاه خودپرداز(موجودي را مستقيماً از بانك در.دريافت نمودجو يا مبلغ مورد نظر 
.هاي كشور از اين نوع هستندهاي بانككارت.توان هزينه كرداين روش بيش از سپرده نمي

هاي پرداخت خودكار مورد استفاده قـرارهاي اعتباريجو موجودي حساب ممكن است به صورت مستقيم در دستگاهكارت
. گرفتهجو يا در اينترنت به كار گرفته شوند

: همچنين كارتهاي اعتباري مهم بين الملي عبارتنداز
Discover , Euro Card , American Express , Master Card , Visa Card...و

) E-Commerce Solutions(راهكارهاي تجارت الكترونيك 14.
�In-House Solution )ميزباني سايت تجاري توسط خود شركت(

در اين روش تمام تجهيزات سخت افزاريج، نرم افزارج، شبكهايجو زير ساختهاي لازم براي ايجاد شاخه تجـاري تحـتجوب
ebay.comشود.توسط خود شركت تجاري تهيهجو راهاندازيجمي  يا سايتهاي تمام شركتهاي تجاري بـزرگمثل سايت

دنيا

: فوايد
 كنترل كامل بر روي زير ساختهاي سخت افزاريجو نرم افزاري مورد استفاده•
 انطباق پذيري سريعجو بالا با سيستمهاجو تكنولوژي روز•

: معايب
 نياز به بودجهجو دانش فني بالا براي حفظجو نگهداريجو ارتقاء سيستم•

�Instant Storefront )( ميزباني سايت تجاري توسط خدمات اينترنتي
.  توسـط سـرويس دهنـده Onlineاندازي يـك سـرويس تجـاريكنترل نرم افزارهاي مورد نياز براي راهميزباني سايت
.شودجو ما از طريق روشهاييجميديگري انجام مي كلاً اين روش نسبتجبهتوانستيم سايت خود را تا حدودي كنترل كنيم
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قبلي ارزانتر بودهجو نياز به دانش فني كمتري دارد ولي در عين حال كنترل كمتـري بـر روي سـايت خـود از نظـرروش
:اين روش خود به دو صورت انجامجميپذيرد.تجهيزات سخت افزاريجو نرم افزاري داريم

يتجو بـه صـورت هميـشهكل سيستم بسته نرم افزاري مديريت سايت بروي سيستم ميزبانجسا) : Online(رويجخط 1.
Online مثل. قرار داردYahoo! Store

كهمعمولاً از طريق سايت ميزبان قابـل مي) : Offline(خروججخط. 2  اسـتDownloadتوان از طريق نرم افزارهايي 
مديريتجو تنظيمات خود را بر روي سايت انجام دادهجو در نهايت با وصل شدن به اينترنتج، اين تغييرات راجبرروي سـايت

. خود منتقل كنيم

) Law and the Internet(اينترنتجو قوانين 15.
: نشر الكترونيكيجو حقوق مالكيت معنوي

و در كنار تمام خـدمات آنجدر) ) Electronic Publishing (EP(امروزه با توجه به گسترش صنعت نشر الكترونيكي
IT هـاي معنـوي بوجـود حفظجو تعيين حدجو حدود مالكيت سـرمايه، بحثهاي جديدي در زمينهزمينه گسترش صنعت

مـواردي همچـون علامـت تجـاريج، آرمج، نـام) Intellectual Property(هاي معنويمنظور از سرمايه.آمده است
براي حل اين مـسأله.شوند ميCopyrightشركت، محصولات، حق ثبتجو تمام موارد ديگري است كه مشمول قانون

.قوانين اينترنتي خاصي در همين رابطه وضع شدهجو انجمنجو تشكلات خاصي نيز در رابطه با همين قوانين فعاليت دارند

) : Copyright(قانون كپي رايت
1976 “قانون كپي رايت در سال حقوق انحصاري خاصي“ در سنا آمريكا تصويب شدجو طبق آن بوجود آورنده اثرج، داراي

.در زمينه با اثر خود بطول مدت زمان محدودي مي برطبق اين قانونج، افراد غير از صاحب اثرج، حق هيچ گونه كپـيشد
برداريج، انتشارج، نمايشجو يا اقتباس گيري را از اثر كپي رايت را ندارند مگر آنكه صاحب اثـر ايـن حـق را بـا نظـر خـود

. شود كه بطور مستقل از سايرگفتهجمي) Original(در اين قانون به اثريج،جاصليشرايط خاصي به ديگران منتقل كنند
  . نبايدحتماً كاري نوجو جديد باشد لذالزوماً  ديگر آثار تهيه شود 

) ايـن قـانون در مـوارديجدر)اخيـر در كـشورما نيـزحال با وضع قانون كپي رايتجو اجـراي آن در بـسياري از كـشورها

 

: كشورهاي مختلف با هم تفاوت دارد
ان اعتبار حق كپي رايت براي يك اثرمدتجزم 1.
.2 ) دهدمثلاً در مورد يـك اثـر ادبـيج،از اثر قالبهاي ديگر آن را هم پوششجميقالب)آيا اعمال كپي رايت براي يك فرم

مواردي همچون تهيه فيلم يا موسيقي را كه از روي آن اثر تهيه شده در بر ميگيرد.
.نوعجو سطح اجازه استفاده يا انتشار مجدد بخشي از چگونه تعريفجمي 3. شود

Information Infrastructure Task Force (IITF : (1993  در جهـت ارزيـابي آثـار دراين تشكل در سـال
1994 .زمينه حقوق مالكيت معنوي ايجاد شدجو در سال  گزارشي از حقوق مالكيت معنوي منشر كرد

Trademark :هر نوع كلمهجو يا سمبل خاصيجكه از روي آن محصولات يا خدمات يك توليد كننده يا خدمات دهنده
. در واقع علامتي است كه هر توليد كننده براي مشخص كردن محصولات توليدي خود ازجآنخاص را بتوان تشخيص داد

.استفاده ميكند
The Patent and Trademark Office (PTO (ثبت اختراعاتجو نامهاي تجاريمؤسسهاي است كه در زمينه 

.فعاليت ميكند
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Patents :شوداي است كه قانون هر كشور براي اختراع كننده يك كشف قائلجميحقوقي ويژه.
) : Licensing(كسب اجازه از صاحب اثر

اي است كه ديگران در مورد استفاده شخصي يا انجام فعاليت تجاري دربـاره يـك اثـر طبـق يـك قـراردادجازحق استفاده
.صاحب امتياز اثر كسب مي كنند

End-User License Agreement(EULA : (تعهدي است كه استفاده كننده يـك برنامـه كـامپيوتري در مـورد
.نحوه استفاده از نرم افزار مربوطه در قبال تهيه كننده آن متعهد مي شود

World Intellectual Property Organization (WIPO : (براي بين الملـي كـردن حـق مالكيـت معنـوي
)Copyright (باشـد كـه قـرارداد كپـي رايـت راجدر عضو مي120اين ارگان بوجود آمدجو در حال حاضر داراي بيشجاز

) www.wipo.com. (اندكشور خود پذيرفته
. با اين حال هنوز اتحاديه بين المللي در زمينه نظارت بر اجراي قانون كپي رايت در تمام كشورها وجودجندارد

): Privacy and confidentiality(حريم شخصيجو محرمانگي اطلاعات كاربران

 

... در اينترنت اطلاعات شخصي افراد مثل آدرس پست الكترونيكيج، آدرسج، شـماره تلفـنج، شـماره حـساب اعتبـاريجو
. ممكن است به سادگي توسط سايت يا فروشنده به ديگر سايتها منتقل شود

كهمعمولاً تحت عنواندر همين زمينه دهنـد تـا بيانجميشود تـضمين مـيPrivacy Policy سايتها بايد در قسمتي 
. اطلاعاتي را كه كاربران در سايت آنها وارد ميكنند بطور محرومانه نزد خود نگه دارندجو از آن استفاده تجاري نكنند

134 ، 5 مـادهتوان اعتبار قراردادهاي خصوصي –اساسي آنجميماده است كه مواد مهمجوقانون تجارت الكترونيك شامل
، آثـار 13 ماده ثبت يا سوابق الكترونيكي مطمئن –12 ماده، امضاء الكترونيكي مطمئن –11 الي 6 مادهامضاء اصل –

 مـواد، تصديق دريافت –24و23، عقد وارده طرفين مواد16 الي14ثبتجو سوابقجو امضاي الكترونيكي مطمئن مواد
107 الـي105 حمايـت از حـريم خـصوصي مـواد40 الـي 36 مـواد، زمانجو مكان ارسالجو دريافت داده –35 الي 30

، نقـض حقـوق66 مـاده، وظـايف امـضائ كننـده –113 ماده، جعل كامپيوتر –112 مادهكلاهبرداري كامپيوتري –
121 الـي117، نقض از حريم خصوصي مـواد116 ماده، نقض حق مؤلف –115و114مصرف كنندهجو تبليغات مواد

. را نام ببريد 124 ماده جبران خسارت –123و122نقض اسرار تجاريجو علامت تجاري مواد

) e-marketing(بازاريابي الكترونيكي. 16
: تكنيكهاي بازاريابي الكترونيكي

ديد براي بازبابي استفاده از قابليت اينترنت در خلق شيوههاي نوينجوجج•
Personalization) CRM- Person to person(تكنيك نمايش•
Up-SellوCross-Sell تكنيكهاي خاص بازاريابي الكترونيكي مثل•
Marketing E-Mai تكنيك •
Banner ads تكنيك تبليغاتي اينترنتي مثل•
) Meta-Rich Advertising)(ايهقابليتهاي چند رسان( استفاده از امكانات مالتي مديا•
•B 2 بازاريابيB
 استفاده از موتور جستجو•
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الفباي تجارت الكترونيكي
فلسفه حضور اين كارت ها چيستجو”ممكن است اين سوال در ذهن كساني كه با اين كارت ها آشنايي ندارند به وجود آيد كه اصولا

مزيت اصلي آن ها كدام است.

كارت اعتباري چيست؟
كارت اعتباري يك كارت پلاستيكي است كه روي آن نام صاحب كارتجو شماره آن به صورت برجسته وجود داردجو پشت كارت يك
.نوار مغناطيسي ديده مي شود كه درون خود برخي اطلاعات مهم مثل هويتجو آدرس هـاي دارنـده كـارت را ذخيـره كـرده اسـت

 از اين اطلاعات هنگام احراز هويت فرد به منظور برداشـت پـولTMد دستگاه هاي خود پرداز Aسيستم هاي مالي كامپيوتري مانن
 رقمي نيز هست كه حاوي اطلاعات مهمي درباره نوع كارت،بانك16يك كارت اعتباري استاندارد شامل يك عدد.استفاده مي كنند

اين شماره براي دارنـده هـر كـارت آنجو اطلاعات ديگر است.صادر كننده آنجو اطلاعات مهمي درباره نوع كارت،بانك صارد كننده
از اين شماره براي شناسايي دارنده كارت هنگام انجام معاملات الكترونيكي روي اينترنت نيز استفاده مي شود..منحصر به فرد است

تاريخچه
آن طور كه در دائره المعارف هاي بريتانيكاجو انكارتا آمده است،استفاده ازجاين نوع كارت براجي انجام نقلجو انتقال پول ابتدا در دهـه

در آن زمان برخي شركت هاي خصوصي مانند بعضي از هتـل هـاي زنجيـره ايجو تعـداديجازو در كشور آمريكا رواج يافت.1920
تفاده از اين كارت هـااس.شركت هاي نفتي مشتريان خود را به استفاده از اين كارت ها براي سهولت در پرداخت تشويق مي كردند

اولين كارت اعتباري از نوع امروزي آن يعني كارتي كـه بتـوان بـا.پس از جنگ جهاني دومجو خروج از ركود اقتصادي شدت گرفت
معرفي شدجو. Diners club inc توسط 1950استفاده از آن در طيف وسيعي از فروشگاه هاجو كسبجو كارها پول مبادله كرد،در

 نيز كارت اعتباري ديگـري در همـين رده1958در.از كارت هاي اعتباري شناخته شده از اين نوع به شمار مي رودهنوز هم يكي
مشخـصه. معرفي شد كه در حال حاضر يكي از معروفترين نوع كارت هاي اعتباري اسـتAmerican Expressتوسط شركت

اصلي اين دسته از كارت ها اين است كه شركت صادر كننده كارت از دارنده آن يك مبلغ عضويت سالانه دريافت مي كندجو سپس
به صورت ماهانه يا سالانهجو يا در دوره هاي زماني ديگر براي او صورت حساب مي فرسـتدجو معـادل مبلـغ ايـن صـورت حـساب از

در اين سيستماج يافت.مدتي بعد سيستم كارت اعتباري بانكيجرو.موجودي دارنده كارت نزد شركت صادر كننده آن كسر مي شود
هنگامي كه كالا يا خدماتي توسط دارنـدهكه امروزه نيز مورد استفاده است صادر كننده كارت اعتباري نزد بانك يك حساب دارند.

) (مشتري)كارت )خريداري مي شود،اين پول بلافاصله به حساب فروشنده بانك نيزجبهواريز مي شود.كه خود نزد بانك حسابي دارد
به خود اين هزينه را به صورت ماهانهجو يا در دوره هاي زماني معين ديگري به حساب مشتري منظور مي كندجو صـورت حـسابنو

برايش صادر مي كندجو در صورتي كه به ميزان كافي در حساب مشتري پول نباشد،طي مهلت معيني از مـشتري مـي خواهـد كـه
مورد نظر را يك جاجو يا با اقساطي كه بهره به آن تعلق مي گيرد،به بانك بپردازد.حساب خود را تكميل كند. مشتري مي تواند مبلغ

1959 Bank Americard در كالفرنيا معرفي شـدجوBank of Americaو از سوياولين سيستم بانكي از اين نوع در سال
1966اما بعدا”نام داشت،اين سيستم تنها در همان ايالت كار مي كرد. ايالت هاي ديگر نيـز راه انـدازي شـدجو صـورت دردر سال
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ويزا امروزه يك كنسرسيوم بين المللي استجكه. تغيير نام دادVISA اين سيستم بانكي به1976در سال.سراسري به خود گرفت
 Interbank card اتحاديه كارت بين بانكي يـا1966در همان سال.سيستم بانكي اغلب كشورهاي دنيا در آن مشاركت دارند

Association به ” شكل گرفتجو بعداMaster card ويژگي مستركات اين بود كه هيچ بانك خاصي در آن نقش. تغيير نام داد
محوري نداشت، بلكه هر كدام از بانكهايي كه به صورت محلي اقدام به صدور كارت اعتباري براي مشتريان خود مـي كردنـد مايـل

چنين سيستمي مي توانست در ميان مشتريان كوچكبودند روشي براي متصل كردن سيستم هاي مالي خود به يكديگر پيدا كنند.
بانك ها كه مايل بودند از كارت خود براي كارهايي مثل خريد مايحتاج روزانهجو يا خريد اتومبيلجو مسكن استفاده كنند علاقه مندان

زيادي داشته باشد.

چرا كارت اعتباري؟
فلسفه حضور اين كارت ها چيستجودر ذهن كساني كه با اين كارت ها آشنايي ندارند به وجود آيد كه اصولا”ممكن است اين سوال

كارت هاي اعتباري چنانچه از نامشان پيداست مقدار معيني اعتبار مالي در اختيا رصاحب كارت قرارمزيت اصلي آن ها كدام است.
بانـك بـاهنگامي كه شما با حساب بانكي خودتان كار مي كنيد سابقه مبادلات مالي شما نزد بانك محفـوظ مـي مانـد.مي دهند.

درميزان گردش مالي حساب شما در طول يك دوره زماني خاص چقدر است.استناد به اين سابقه مي تواند تخمين بزند كه اصولا”
به تعبير صحيح تر ميزان توانايي مالي شما در واقع ميانگين مانده حساب شما در هر دوره نشان دهنده حداقل ميزان درآمد شما يا

اعتبـاربانك يا هر موسسه ماليجو اعتباري مشابه آن مي تواند بر اساس آن مانده به شما اعتبـار بدهـد.هر دوره زماني معين است.
مقداري كه ميجتوانيد در هر يك از آن دورهمقدار نقدينگي يا پولي است كه برابر يا بيشتر از ميزان مانده حساب شما است.معمولا”

فرض موسسه مالي مذكور اين است كه شما قادر خواهيد بود در اولين فرصت اين قرضهاي زماني از موسسه يا بانك قرض بگيريد.
به اين ترتيب انجام قطعي معاملاتجو مبادلات مالي شما با ديگران موكول به ميزان نقـدينگي واقعـي در دسـت شـمارا برگردانيد.

اهد بود بلكه به ميزان اعتبار شما نزد موسسه مالي متكي خواهد بود.نخو

انواع كارت اعتباري
كارت هاي اعتباري بانكي مثل ويزاجومي توان به دو دسته كارت هاي بانكيجو غير بانكي تقسيم كرد.”كارت هاي اعتباري را اساسا

ر حالي كه كارت هاي غير بـانكي را شـركت هـاجو موسـسات دولتـيجودمستركارت از سيستم اعتباري بانك ها استفاده مي كنند.
همچنينآمريكن اكسپرسجو دينر كلاب نمونه كارت هاي اعتباري غير بانكي هستند.خصوصي به مقاصد مختلفي عرضه مي كنند.

فروشگاه هاي زنجيـره ايجو در برخي از كشورها شركت هاي مخابراتجو تلفنجو يا شركت هاي توزيع كننده نفت،گازجو بنزينجو نيز
دامنه كاربرد اين كارت ها بستگي به دامنه فعاليت شركت مربوطهجوجياباشگاجه هاي تفريحي اقدام به صدور كارت اعتباري مي كنند.

در هر صورت فعاليت تمام اين موسسات صادر كننده كارت بايد زير نظر نهاد مالي رسمي آن كـشورجو داراياهداف مالي آنها دارد.
كارت هاي اعتباري تنها يك دسته از كارت هاي بانكي هستندجوكارت هاي بانكي نيز داراي تنوع زيادي هستند.مجوز فعاليت باشد.

بر اساس نحـوه محاسـبه بهره،سـقف ميـزانانواع فرعي كارت هاجي اعتباري بانكي معمولا”خود به انواع مختلفي تقسيم مي شوند.
حداقل موجودي دارنده حساب،نرخ حق اشتراك ساليانهجو فاكتورهاي مالي ديگر محاسبه مي شود. بانـكاعتبار منتسب به كارتجو

علاقه دارند كه انواع كارت هاي خود را بر حسب امتيازات متفاوتي كـههاي صادر كننده كارتجو يا شركت هاي غير بانكي معمولا”
يك دسته ديگـر از كـارت هـايدر اختيار صاحب آن قرار مي دهد به گروه هايي با نامجطلايي،نقره ايجو از اين قبيل تقسيم كنند.

بانكي مشابه آنچه كه اين روزها در كشور ما رايج است تنها به ارائه خدمات بانكي محدود از طريق باجه هاي خود پـرداز اختـصاص
دسته ديگري از كارت هاي اعتباري بـانكي نيـز وجـوددارندجو فاقد برخي از ويژگي هاي مهم يك كارت اعتباري استاندارد هستند.

دارند كه در بسياري از كشورهاي دنيا كه سيستم هاجي بين المللي مانند ويزاجو مستركارت در آن ها به رسميت پذيرفته شده،به كار
يك موسـسه يـا”سازمان يا شركت مذكور لزومانام يك سازمانجو يا شركت را بر خود دارند.اين كارت ها معمولا”.گرفته مي شوند

برخـيجازمـثلا”نهاد مالي نيست بلكه ممكن است به قصد ارائه خدمات مالي به گروهي از اعضاي وابسته به خود پديد آمده باشـد.
 يا حتي پورتال ياهو خدمات مالي از اين دست را به اعضاي خود ارائهBarnes & Nobleفروشگاه هاي اينترنتي مثل آمازون يا
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 ،اعضاي يك باشگاهجو يا مشتريان يك فروشگاه ممكن است اين شانس را داشته باشند كه با تهيه يكspركين يك lمشت.مي كنند
كارت اعتباري از اين نوع،ضمن بهره مندي از مزاياي عمومي يك كارت اعتباري بانكي،از خدمات ويژه شركت يا سازمان مذكور نيز

مدل هاي مختلفي براي تعاملجميان اين سازمان هااز يك سوجو بانك هاي صـادر كننـده كـارت هـاي بـانكيجو نيـزاستفاده كنند.
با ويزا يا مستركارت وارد معامله مي شوندجو خودجيكگاهي اين سازمان ها مستقيما”كنسرسيوم هاي ويزاجو مستركارت وجود دارد.

گاهي نيز با يك بانك معتبر طرفجقرارداد با هر يك از اين كنسرسيوم هاي بين المللي واردواحد اعتباري مالي راه اندازي مي كنند.
بانك هاي محلي شناخت بهتـري از سـابقه مـالي نهادهـاي محلـي دارنـد.شكل اخير رايج تر است زيرا معمولا”مذاكره مي شوند.

همچنين سازمان هاجو يا شركت واسطه ممكن است بسته به نوع تعامل مالي خـود بـا بانـك صـادر كننـده اصـلي كـارت يـا خـود
به هر حال كاربرانجميكنسرسيوم بين المللي ويزاجو مستركارت، درصد اندكي از بهاي هر معامله را به عنوان پورسانت دريافت كند.

توانند با تهيه كارت هايي از اين نوع بدون مراجعه مستقيم به بانك معتبرجو با واسطه يك شركت تجاري به شبكه مالي مستركارت يا
يك دسته مهم ديگر نيز از كارت هاي بانكي هستند كه البته اعتباري نيستند ولي بيشتر قابليت هاي آن مشابه كارت.ويزا بپيوندند
برخلاف كارت اعتباري كه به دارنده آن اجـازه. يا كارت بدهي مي گويند Dwbit Card”به اين كارت ها اصطلاحا.اعتباري است

خرج كردن بيشتر از موجودي ماندهجدر حساب مي دهد،اين كارت ها فقط به اندازه موجودي مانده حساب مرتبط با آنها اعتبار دارند
ميزان حداقلجو حداكثر موجوديجدرشارژ شوندجو يا از درجه اعتبار ساقط مي شوند.و پس از به پايان رسيدن اعتبار يا بايد مجددا”

 دلار باشد به معني آن است كه صـاحب آن1000اگر سقف موجودي يك كارت بدهيمثلا”.حساب اين كارت ها نيز محدود است
1100 100 دلاري را يك جا بپردازد.نمي تواند بهاي يك كالاي  دلار باشد به معني آن استهمچنين اگر كف موجودي يك كارت
11010كه صاحب آن اگر در كارت خود هزينهجكندجو مـابقي نـزد بانـك سـپرده دلار آن را واقعا” دلار داشته باشد تنها قادر است

.هستند) ATM(همچنين بسياري از كارت هاي بدهي فاقد قابليت استفاده در دستگاه هاي خود پردازخواهد بود.

سيستم شماره گذاري
ايـن بـه اگر چه سيستم كارت اعتباري به عنوان يك مدل اقتصادي در مبادلات مالي در تمام دنيا مورد استفاده قرار مي گيرد امـا
معناي آن نيست كه شركت هاي صادر كننده اين كارت ها همگي از سيتمجو روش واحدي براي ذخيره اطلاعـاتجو شـماره گـذاري

 ANSLاما امروزه تمام كارت هاي اعتباري استانداردجو مشهور بين المللي از سيـستم شـماره گـذاري.كارت ها استفاده مي كنند
Standard x4.13-1983 اين عدد رقمي استفاده مي شود.16در اين سيستم از يك عددمنظور استفاده مي كنند. براي اين

براي سهولت هنگام خواندن يا به خاطر سپردن به صورت چهار رقمي نوشته مي شود اما اين تقسيم بندي چهارتايي هـيچ ارزشجو
از سـمت چـپمثلا شماره گذاري يك كارت استاندارد مانند مستركارت يا ويزا به اين صورت انجام مي شـود.معناي خاصي ندارد.

3  مشخص كننده يك كارت از خانواده كارت هاي باشگاه هاي تفريحيجواولين رقم مشخص كننده سيستم كارت اعتباري است،عدد
 Discover بـراي4عـدد. است Diners Club به معني 38و American Express به معني 37مثلا”.سيرجو سفر است

Card در مورد. استفاده مي شودMaster Cardرقم دوم تعداد ارقام بعدي كه بايد به عنوان شماره شناسايي بانك تفسير شود 
 يعني رقم هاي سومجو چهارم شماره2عدد يك به معني اين است كه رقم سوم شماره بانك است يا عدد”مثلا.را مشخص مي كند

 مي آيند حداكثر تا رقم پانزدهم مشخص كننده حساب دارنده كارت استجو رقم شانزدهمارقامي كه پس از شماره بانك.بانك است
 ارقام دوم تا ششم شماره بانكجو ارقام هفتم تا پانزدهم شماره حسابisaدر مورد v.مي باشد) check Digit(يك رقم كنترلي

وي سه تراك كه عرض هر كدام به اندازه يك دهم اينچ استاطلاعات اين نوار برجر.و ارقام سيزدهم يا شانزدهم رقم كنترلي هستند
. بيـت بـر ايـنچ ذخيـره كنـد75و تراك دوم مي تواند) pbi( بيت بر اينچ210تراك هاي اولجو سوم مي توانند.ذخيره مي شود

ر كـارت اعتبـاريمتناظر باجهـ. آمده استSO\LEC 7811جزئيات نحوه ذخيره سازي اطلاعات روي اين تراك ها در استاندارد
اين اطلاعات حداقل شامل نـامجو نـام خـانوادگي.بانكي مشخصات مهمي از دارنده كارت نزد بانك صادر كننده كارت ثبت مي شود

علاوه بر اطلاعات فوق،تاريخ انقضاي اعتبار كارت نيز ثبت.دقيق دارنده كارت ،آدرس صحيح ويجو شهرجو كشور محل سكونت است
عمول پيش از سر رسيدن تاريخ انقضاي كارت، صادر كننده آن با صاحب كـارت تمـاس مـي گيـردجو او را بـرايبه طورجم.مي شود
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جايگزين كردن كارت فعلي با كارت جديد تشويق مي كند،كارت جديد ممكن است داراي شماره متفاوتي باشد يا از همـان شـماره
استفاده كنند.”قبلي براي مدت معين ديگري مجددا

استفاده از كارت اعتباري
اطلاعاتي كه همواره هر كارت اعتباري بانكي بين المللي ثبت مي شود توسط كنسرسيوم مربوطه بانك اصـلي صـادر كننده،واسـطه

اما هنگامي كه به يك معامله الكترونيكي از اين طريق صورت مـي.احتمالي صدور كارت،و نيز خود دارنده آن قابلجا دسترسي است
ده كالا يا خدمات تنها به اطلاعات ناچيزي از اين مجموعه دسترسي دارد كه آن نيز فقط براي انجام الكترونيكي معاملهگيرد،فروشن

مورد نياز استجو در سيستم هاي امنجو استاندارد شبكه مبادلات الكترونيكي پول هرگز مشخصات كامـل دارنـده كـارت در اختيـار
اعتباري يا بدهي از نوع ويزاجو مستركارت توسط يك بانك معتبر صادر شود،به احتمال زياداگر يك كارتفروشنده قرار نمي گيرد.

دارنده آن كارت خواهد توانست از طريق شبكه اينترنتجو با مراجعه به سايت بانك مربوطه،به حساب مرتبط با كارتش دسترسي پيدا
كندجو علاوه بر اطلاعات هويتجو آدرس خود،سابقه گردش مالي حسابش را ببيندجو از ديگر خدمات آنلاين بانك مذكور استفاده كند.
همچنين صاحب كارت مي تواند با مراجعه به يك ياز هزاران سايت فروشنده آنلاين كالاجو خدمات در اينترنت،كالايي سفارش دهد.

مي شود. اگرسايت مذكور قبلا يـكهنگام ثبت سفارش خريد،همان اطلاعاتي كه در كارت اعتباري درج شده است از خريدار تقاضا
از يكي از شركت هاي صادر كننده گواهي ديجيتال دريافت كرده باشد،به معني آن اسـت كـه ايـن) certificate(گواهي معتبر

و از طريق يك پروتكل امن براي بانك صادر كننده كارت ارسالجو صحت اطلاعات ارسال شدهجو ميـزان موجـود”اطلاعات مستقيما
هنگام ثبت سفارش دو آدرس توسط فروشـنده از خريـدار.كارت كنترلجو نتيجه آن به سايت فروشنده اطلاع داده مي شودحساب

اگر خريدار هنگام ثبت سفارش قصد داشته باشد كالا را به آدرس ديگري غير از آدرس ثبت شده در كارت اعتباري.تقاضا مي شود
) .) يا ارسال كالاي خريداري شده باشد يا صورت حساب متفاوت از آدرس BillingShippingاگر آدرس”اصطلاحاخود بفرستد

توجه به ايـن نكتـه.آدرس دومي نيز ضروري است در غير اين صورت كالا به آدرس پيش فرض در كارت اعتباري ارسال مي گردد
ضروري است،كه برخي از سايت اي اينترنتي براي خريداران خود يك پروفايل ايجاد مي كنندجو نـام خريـدار آدرس ثبـت شـده در

16  رقمي كارت را به همراه نوع آن مثلا مستركارت روي بانك اطلاعاتي خود ثبت مي كنند تـا خريـدارجدركارت اعتباريجو شماره
دراين صورت بايد خريدار اطمينان حاصل كندجكـه.مراجعه بعدي نيازمند پركردن مجدد اين مشخصات هنگام ثبت سفارش نباشد

اطلاعات كارت اعتباري او از سوي سايت فروشنده مورد سوء استفاده قرار نخواهد گرفت.

برخي اصطلاحات مهم مرتبط با كارت اعتباري
در مقالات آينده به تفصيل نحوه استفاده از كارت هاي اعتباري بين الملليجو مكانيزم گردش الكترونيكي پول در شبكه اينترنـت را

كالايي را به صورت الكترونيكـي بخريد،بـداما قبل از اين كه بخواهيد از اين كارت ها استفاده كنيدجو احتمالا”.توضيح خواهيمجداد
نيست با بعضي از اصطلاحات رايج بين المللي در اين زمينه آشنا شويد.

Annual Fee :.ايـن روزهـاحق عضويت سالانه كه برخي از شركت ها هنگام صدور كارت يا تمديد عضويت دريافـت مـي كننـد
بسياري از صادر كنندگان كارت شعار بدون حق عضويت سالانه را تبليغ مي كنندجو احتمال آن هايي هم كه اكنـون ايـن مبـالغ را

دريافت مي كنند در آينده از آن چشم پوشي خواهند كرد تا مشتريان خود را حفظ كنند.
Finance charge :. بهزبان ساده، اين همانعبارت است ازجپولي كه شما بابت استفاده از كارت اعتباري مي پردازيد.شارژ مالي

اين مقدرا علاوه بر هزينه هاي مربوط به بهـرهپولي است كه شما هنگام خريد كردن كالاجو خدمات از حساب خود خارج مي كنيد.
cache-advance fees زد اخير هنگامي از دارنده كارت اخـذ مـيكارم نيز باشد.ممكن است شامل كارمزدهاي ديگري مانند

.شود كه شما بيش از موجودي مانده حساب خود هزينه كنيد
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Interest Rate :اغلب كارت هاي اعتباري از شيوه هاي مختلف.شيوه هاي مختلفي براي محاسبه نرخ سود وجود دارد.نرخ سود
A محاسبهPRاز شيوه هاجي ديگري مثل كسر مقدار ناچيزجو ثابتي از پول بـهاما كارت هاي بدهي ممكن است. استفاده مي كنند 

ازاي هر بار خريد استفاده كنند.

Annual Percentage Rate(APR : (اين عدد به زبان ساده همان سود.درصدي از ميزان شارژ مالي شما در طول يك سال
سالانه اي است كه بابت ارائه خدمات الكترونيكي از شما كسر مي شود.

Fixed Rate :اگرAPR.بر مبناي نرخ سود ثابت سالانه محاسبه شود به آن نرخ ثابت مي گويند 

Variable Rate :.اگر نرخ سود سالانه متغيرجو وابسته به ديگر انواع نرخ بهره بانكي باشد،به آن نرخ شناورجو يا متغير مي گوينـد
خ پايه اي بهره كه قابل تغيير توسط مديريت امور بانكي كشور استجو درصـدي ازاز مجموع دو عدد ديگر يعنيجنراين نرخ معمولا”

.همين عدد كه توسط موسسه مالي مربوطه تعيين مي شود به دست مي آيد

كيانواع تجارت الكترون
ايـن امـر را منحصر به خريدجو فروش از طريق شبكه اينترنت مى داننـد، در حاليكـهكي از مردم، تجارت الكترونبسيارى

 را تشكيل مى دهدجو اين مفهوم اكنون گستره وسـيعى از جنبـه هـاى مختلـفكفقط بخش كوچكى از تجارت الكتروني
 فعاليت تجارىجو مالى بين موسساتجو افراد مختلـف راونهبه سادگى مى توان هرگ.تجارىجو اقتصادى را دربرگرفته است

.ك گنجانددر حيطه تجارت الكتروني

در واقع، يك پيشرفت تكنيكى باعـث رونـق.تجارتجو تكنولوژى دير زمانى است كه وجود داشتهجو ادامه داردارتباط بين
 سال قبل از ميلاد، فينيقيان تكنيك ساخت كشتى را بكار بردند2000در حدود.تجارت شدجو آن هم ساخت كشتى بود

رفت، براى اولين بار مرزهاى جغرافيايى براى تجـارت بـازبا اين پيش.تا از دريا بگذرندجو به سرزمين هاى دور دست يابند
اكنون، شبكه جهانى اينترنت مانند همان كشتى اسـت كـه نـه تنهـا فواصـل.شدجو تجارت با سرزمين هاى ديگرآغاز شد

جغرافيايى، بلكه اختلافات زمانى را نيز كمرنگ نمودهجو صحنه را براى نمايشى ديگر آماده كرده است.

ــراى گــست ــوژى از جملــه زيرســاختاركيـــرشجو پــذيرش تجــارت الكترونب  لازم اســت كــه پــيش نيازهــاى ايــن تكنول
.مخابراتى،مسايل قانونىجو ايمنى پيام رسانى مهيا شود

 حال چه از روش هاى بسيار پيشرفته الكترونيكى استفاده كندجو چه از روش هاى سـنتىجو-مهم ترين هدف در تجارت
- طبيعتا در اين ميان، نقـش بانـك هـاجو موسـسات اقتـصادى در نقـلهمانا دستيابى به پولجو سود بيشتر است.قديمى

1994وانتقال پول بسيار حياتى است.  قابليت هاى تجارى خود را علاوه بر جنبه هاى علمىنترنتايهنگامى كه در سال
اولين نهادهايى بودند كه تـلاش جـدىو تحقيقاتى به نمايش گذاشت،موسسات تجارىجو بانك ها در كشورهاى پيشرفته

 امروزىمحصول تلاش آنها نيز همان بانكدارى الكترونيكخود را براى استفاده هر چه بيشتر از اين جريان بكار انداختند.
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سپس به سرعت مشخص شد كه اينترنت بستر بسيار مناسبى براى انواع فعاليت هاى بانكدارىجو اقتـصادى بـشماراست.
.مى رود

و تجارت الكترونب  هم اكنون در جهان به عنوان يك بحث بسيار تخصـصىجو در عـين حـال، بـسيار پيچيـدهيكانكدارى
تبديل شده استجو تطبيق آن با سياست هاى تجارىجو اقتصادى كشورهاى مختلف نياز به تحقيقجو برنامه ريـزى دقيـق

دارد.

رس هاى اوراق بهادار نيز موسسات ديگرى بودند كه بـه سـرعت درمى يابيم كهجبوك بررسى تاريخچه تجارت الكترونيدر
فعاليت خود را با روند پيشرفت اينترنت هماهنگ كردندجو موفق شدند كه در عرض مدت كوتاهى، با توجه به برترى هاى

.اينترنت در مقايسه با روش هاى قديمى، به دليل سرعتجو دقت بالا، به موفقيت هاى بى نظيرى دست يابند

 الكترونيك، على رغم جوان بودن در جهان شناخته شدهجو در سال هاى اخير رشد فزايندهجو غيرقابل پـيش بينـىتجارت
البتـه تجـارت الكترونيـك فقـطجدراين رشد تصاعدى حاصل استفاده از يك ابزار، يعنى اينترنت مـى باشـد..داشته است

1997شاخصه ها يا كشورهاى خاصى جا افتادهجو استفاده مى شود.  صـنعت جهـانگردىجو توريـسمبراى مثال، در سـال
2030مسوول 2002تا 30 درصد از فروش هاى مجازى بودهجو تا پايان سال  انتظار مى رود كـه ايـن رقـم بـه بـيش از

ميليون دلار برسد.

يكتعريف تجارت الكترون

 انجام كليه فعاليت هاى تجارى با استفاده از شبكه هاى ارتباطى كامپيوترى، بـه ويـژه اينترنـت اسـت.يكتجارت الكترون
به وسـيله تجـارت الكترونيـك تبـادل اطلاعـات خريـدجو فـروشجوتجارت الكترونيك، به نوعى، تجارت بدون كاغذ است.
شركت ها براى مبادلات بانكى با شتاب بيشتر انجام خواهدجشد.واطلاعات لازم براى حملجو نقل كالاها، با زحمت كمتر

باط با يكديگر،محدوديت هاى فعلى را نخواهند داشتجو ارتباط آنها با يكديگر ساده ترجو سريع تر صـورت مـى پـذيرد.ارت
تجارتارتباط فروشندگان با مشتريان نيزمى تواند به صورت يك به يك با هر مشترى باشد. كيـ الكترونبه عبارت ديگر،

نامى عمومى براى گستره اى از نرم افزارها وسيستم ها است كه خدماتى مانند جـستجوى اطلاعـات، مـديريت تبـادلات،
ONLINE ، گزارش گيرىجو مديريت حساب ها را در اينترنـتبررسى وضعيت اعتبار، اعطاى اعتبار، پرداخت به صورت

اين سيستم ها زيربناى اساسى فعاليت هاى مبتنى براينترنت را فراهم مى آورند.به عهده مى گيرند.

.بيشترين سهم از آن خرده فروشى است) فروشنده با مصرف كننده B2C(ت الكترونيكى از نوعدر تجار

بـه واسـطه ايـن روش، تـاجران. از بكارگيرى تجارت الكترونيك، ارايه روشى جديد در انجام امور بازرگانى مى باشدهدف
 مـستقل از مرزهـاى-ن در سرتاسـر جهـانقادرند كه محصولاتجو خدمات خود را به شكل تمام وقتجو به تمام خريدارا

.عرضه كنند-جغرافيايىجو مليت ها
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 از مردم، تجارت الكترونيك را منحصر به خريدجو فروش از طريق شبكه اينترنت مى داننـد، در حاليكـه ايـن امـربسيارى
جنبـه هـاى مختلـف فقط بخش كوچكى از تجارت الكترونيك را تشكيل مى دهدجو اين مفهوم اكنون گستره وسـيعى از

 فعاليت تجارىجو مالى بين موسساتجو افراد مختلـف رابه سادگى مى توان هرگونهتجارىجو اقتصادى را دربرگرفته است.
در حيطه تجارت الكترونيك گنجاند.

 الكترونيك روش ديگرى براى تبادلات الكترونيكى اطلاعاتجو انجام مبادلات تجارى است كه يك پل الكترونيكـىتجارت
تجارت الكترونيك با حجم كمترى از اطلاعات كه لزوما در قالـب يكـسانى نبـودهجورابين مراكز تجارى ايجاد كرده است.

 الكترونيك در ابتداى پيدايش خود، چيزى بيش از يك اطـلاعتجارت.بين مردم عادى ردجو بدل مى شود، سرجو كار دارد
رسانى ساده تجارى نبودجو هركس مى توانست محصولات خود را با استفاده از صفحات وب بر روى اينترنت تبليغ نمايـد.

500 34آمار منتشره از 1995 شركت نشان مى دهدكه حدود 80 درصد از آنها در سال 1996و حدود  از درصد در سال
2001روش فوق براى تبليغ محصولات خود استفاده كرده اند. 220تا پايان سـال  بيليـون دلار معـاملات مـالى بـيش از

توسط صدها سايت تجارى بر روى اينترنت انجام پذيرفت.

 ادامه، روش هاى مختلف تجارت الكترونيك شرح داده خواهندجشد.در

 اولين روش خريدجو فـروش معـاملاتB2B:فروشنده با فروشنده) B2B (BUSINESS TO BUSINESSتجارت
 تجـار نـه تنهـا مجبورنـدB2Bدر.رين عايـدى را كـسب مـى كنـدالكترونيكى است وهنوز هم طبق آخرين آمار، بيشت

 همه شركاجو خدمات مرتبط بـا تجـارتدل،در اينجم.مشتريان خود را بشناسند، بلكه بايدواسطه ها را نيز شناسايى كنند
 )سـرويس هـا(، خـدمات)پشتيبانى(تامين كنندگان، خريداران،فرستندگان دريايى كالا، لجستيك:بين المللى از قبيل

بازرسى، اخبار بازاريابىجو كاربرى هاى نرم افزاركه موجب سهولت در امور توليدجو خريدجو فروش مى شوند، در يك محـل
گردهم مى آيند.

B2Bدر جايى استفاده مى شود كه بخواهيم خريدجو فروش عمده را به كمك تجارت الكترونيكى انجام دهيمجو خـارج از 
 نماييم، چرا كه خرده فروشى در اينترنت با خطرات بسيار همراه است، زيـرا مـشتريان تمايـلحيطه خرده فروشان عمل

 روى برخى از اجناس دست مى گذارندجو ساير موارد برايـشانفقطندارند تا همه چيز را ازروى اينترنت خريدارى كنندجو
CISCOاهميت چندانى ندارد. در جـولاىشركت  1996 سـايت تجـارت يكى از اولين شـركت هـاى بزرگـى بـود كـه

يك ماه بعد شركتالكترونيكى خود را راه اندازى كردجو بعد از آن تلاش جدى بقيه شركت ها براى چنين امرى آغاز شد.
 نرم افزارهاى تجارى خود را كه امكان انجـام فـروش از طريـقIBMوMICROSOFT كامپيوترى عظيمى ماننداىه

بازار عرضه كردند. اينترنت را فراهم مى كرد، به

FORRESTER RESEARCH كه به تجزيهجو تحليل فعلجو انفعـالات در بخـش فـن آورى مـشغول اسـت، در سـال 
1999B 2 تخمين زد كه حجم مبادلاتBدر ايالات متحده به يك تريليون دلارجو در سال بعـد از آن بـه2004 تا سال 

6 /6 كه در يك برنامه پنج ساله، مبلـغدارد قصد ITOLشركت معتبردولت استراليا با همكارى. تريليون دلار برسد2/ 7
 ) ( BUSINESS TOايـن مبلـغ صـرف برنامـه. هزينـه كنـدكميليون دلار براى زيرساخت هاى تجـارت الكترونيـ

BUSINESS-B2B خواهدجشد .
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 يك فروشـنده محـصول فروش مستقيم منبع اصلى درآمد به حساب مى آيد، مانند وقتى كه2B صورت طبيعى، در Bبه
با وجود اين، وب مى تواند روى فروش مـستقيم تـاثير بگـذاردجو ايـن.خود را به يك فروشنده ديگر مستقيما مى فروشد

قاعده را بر هم بزند.

اين نظام جديد اقتصاد جهانى كه به سمت تداوم ارتباطات الكترونيكى در حال پيش روى است، مشكلاتى نيـز وجـوددر
ايـنجمله اينكه رودر رو نبودن مشترىجو فروشنده باعث مى شود كه معامله بـه صـورت مجـازى صـورت گيـرد.دارد، از

 اصلى وصل شوند، اما هيچ تضمينى براى اينكـه كـسى درجآنزمشتريان براى دريافت اطلاعات بيشتر بايد با تلفن به مرك
سوى خط باشد، وجود ندارد.

بيـشترين سـهم در انجـام تجـارت:فروشـندهجو مـصرف كننـده) B2C(BUSINESS TO CONSUMERتجـارت
B 2الكترونيكى از نوعCاين نوع تجارت، با گسترش وب به سرعت افزايش پيـدا كـردجو. راخرده فروشى تشكيل مى دهد

- از طريـقرا- از شيرينى گرفته تا اتومبيـلجو نـرم افزارهـاى كـامپيوترىاكنون به راحتى مى توان انواعجو اقسام كالاها
 آغـاز CDNOWو AMAZON از حدود پنج سال پيش باراه اندازى سـايت هـايى چـونB2C.اينترنت خريدارى كرد

 هم سايت خود را فقطبراى فروش كتاب از طريق اينترنت راه اندازى AMAZON موسس شركتJEFF BEZOR.شد
. تحول جهانىبراىكردجو اين ايده ساده مقدمه اى بود

وجت جارت الكترونيك به عنوان بحث هاى بسيار تخصصىجو پيچيده مطرح مى باشندجو تطبيـق آنهـا بـا سياسـتبانكدارى
.هاى تجارىجو اقتصادى كشورهاى مختلف، نياز به تحقيقجو برنامه ريزى دقيق دارد

مـصرف(محصولجو در طرف ديگـر، خريـدار)فروشنده( در يك طرف معامله، توليدكننده2C تجارت الكترونيكى Bدر
بايـد بـه مـشترى.موفقيت در اين مدل، وابسته به تجربياتى است كه به مشترى ارايـه مـى شـود.قرار دارد)كننده نهايى

شركت هايى مانند.و بايد شرايط مشابه را به وجود آورداستسرويس هايى ارايه شود كه درمدل سنتى به آنها خو گرفته
AMAZON وREIمند روى شهرت خود محيط نيروONLINEرا تدارك ديده اند كـه بتواننـد رضـايت بـى چـونجو 

 مشترى اين است كه رابطه تصويرى با مشترى به درستىONLINEشكل ديگر تجربيات.چراى مشترى را جلب نمايند
.و گرافيكى كه مشترى بايد با آن به جاى فروشنده تبادل نظر كند نيز بايد خوب طراحى شده باشدمتن.انتخاب شود

 ...و EGGHEADوCREDITCARDS از هك شدن بسيارى از وب سايت هاى خرده فروشـان اينترنتـى ماننـدپس
بسيارى ازمشتريان نسبت به دزديده شدن اطلاعات شخصى شان توسط هكرها بسيار حساس شده اندجو ايـن امـر باعـث
كاهش معاملات الكترونيكى در مقاطعجو فواصل زمانى زيادى شده، اما معاملات را به نقطه صـفر نرسـانده اسـتجو مـردم

ONLINE  استفاده مى كنند.هنوز هم از فروشگاه هاى

اكنون اين روش در كشور ما موجود استجو مورد استفاده قرار مى گيردجو در اين روش خريدار بـه طـور مـستقيم بـاهم
ى مانند شهروند چنـين خـدماتى را ارايـه مـىهم اكنون سازمان هاي.توزيع كننده ازطريق اينترنت وارد معامله مى شود
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كنند، اما اين خدمات هنوز به صورت عامه در ميان ما جا نيفتاده است، حتى ميان كاربران حرفه اى اينترنت در ايران نيز
.استفاده از اين خدمات كمتر مرسوم است

دل تجـــارتدر ايـــن مـــ:مـــصرف كننـــده بـــا مـــصرف كننـــده) C2C(CONSUMER TO CONSUMERتجـــارت
 شبيه بـه نيازمنـدى هـاى طبقـهC2Cمدل.الكترونيكى، مزايده ها ومناقصه هاى كالا از طريق اينترنت انجام مى گيرد

ايده اصلى ايـن مـدل ايـن اسـت كـه.بندى شده يك روزنامهجو يا شبيه به يك دكه در بازار دست دوم يا سمسارى است
 بزرگ ترين نمونه ONLINE، غول حراجى EBAY.و فروش بپردازندمصرف كنندگان با يكديگر بدون واسطه به خريد

C 2اوليه مدلCمى باشد .EBAYخود چيزى نمى فروشدجو به عنوان واسطى بـين خريـدارانجو فروشـندگان بـه ارايـه 
 اجازه مى دهد كه فروشنده قيمت اوليه خود راEBAYبه عنوان مثال،.د عمل مى كنONLINEمحصولاتى در حراجى

حراجى قرار دهدجو سپس شركت كنندگان در حراج قبل از اتمام مدت بايد روى كالاى به حراج گذاشته شـده اظهـاردر
.د مى باشن2C نمونه هايى از مدل CARSMARTCوAUTOBYTELسايت هاى اينترنتى ديگر مانند.نظر كنند

. براى فروش كالاها مورد توجه قرار گرفته است2C دليل ناچيز بودن هزينه تبليغات در اينترنت، استفاده از مدل Cبه

 شدن اطلاعات شخصى توسط هكرها حساسيت هاى زيادى را ايجـاد كـرد، امـا معـاملات الكترونيكـى بـه نقطـهدزديده
. استفاده مى كنند ONLINEصفرنرسيدجو مردم هنوز هم از فروشگاه هاى

 ONLINEدر حاليكه بـازار مـصرف: فروشندهمصرف كنندهجبا) C2B (CONSUMER TO BUSINESSتجارت
روز به روز در حال گسترش است، بسيارى از خريداران دريافته اند كه شيوه انتخاب محصول بسيار گسترده استجو ممكن
است كه آنان را غوطه ور سازد،چون وقتى كه مصرف كنندگان، سايت هايى را در ارتباط با فروش محصول مورد نظر خود

 يافتن خود محصول در آن سايتجو به دست آوردن قيمت محصول اغلب كارى دشوار است.مى يابند،

 اسـت كـه در آنONLINE براى راحت تر كردن امر خريد، نياز به روش هاى جديد خريدجو فـروش اينترنتـىبنابراين،
 مانند واسطه هايى بين مصرف كننده هاجو فروشنده ها تلاش مى كنندجتا خريداران را به بهترينONLINEآژانس هاى

براى اينكـه مـدل ايـن آژانـس هـاى. مى باشد C2Bدلاساس كار آنها هم مبتنى برجموجهى در خريدشان كمك كنند.
PRICELINE  كه خـود را بـا ايـنفروش به سود دهى منتهى شود، بايستى ازيك استراتژى فروش استفاده كنند مانند

استراتژى تطبيق داده است.

 براى تسويه حساب كـردن شـركت2Pمدل تجارت الكترونيكى P:نقطه به نقطه) P2P (PEER TO PEERتجارت
 در چهـارچوبى2Pتجـارت PAYPAL .Pكنندگان در حراج بافروشنده است كه مشهورترين آنها سرويسى است به نـام

اصلى دادجو ستد پولى را نقل وانتقالات سهميكهكار مى كند كه افراد بتوانند مستقيما با هم پول ردجو بدل كنندجو در حال
قبـلجاز.رو در رو بعهده دارد، فن آورى تلفن هاى همراه تعداد افراد بيشترى را در دادوستد غيرحضورى سهيم مـى كنـد

PAYPAL بسيارى از تاجران ONLINEدر قدجو قواره هاى متفاوت، پرداخت مشترى ها را از طريق حساب كارت هاى 
.ريافت مى كردنداعتبارى تجارتجد
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 مى باشد، كاربران قادرند تا نقـلجو انتقـالاتMASTERCARD كه زيرمجموعهMONDEX استفاده از سخت افزاربا
نحـوه.الكترونيكى پولى خود را انجام دهندجو پول خود را از يك كارت اعتبارى، به كارت اعتبـارى ديگـر منتقـل نماينـد

 كـه اسـتاندارد معمـول ارتبـاطى تلفـن همـراه درGSMىاستفاده از تلفن همراه بدين صورت است كه به جاى فن آور
بسيارى از كشورها، به ويژه در اروپاست،فن آورى ديگرى تحت عنوان پروتكل بكـارگيرى نـرم افـزار كـاربردى از طريـق

 ناميـده مـى شـود،AP كه بـه اختـصار WIRELESS APPLICATION) ( PROTOCOLWتجهيزات بى سيم
 جديد، هر تلفن همراه از طريق مركز تلفن بايك كامپيوتر سرويسگر مرتبط مى شـودجودر اينجشيوه.مى گرددجايگزين

بـدين ترتيب،اسـتفاده كننـده مـى توانـد.مى تواند نرم افزار مورد نياز كاربر خود را بر روى كامپيوتر مذكور فعال نمايـد
به مراكـز) VAN(شبكه هاى ارزش افزودهطريق اينترنتجو يااطلاعات خود را از طريق كامپيوتر سرويسگر كه خود از
تجارىجو خدماتى متصل است، ارسالجو يا دريافت نمايد.

اين نوع تجارت الكترونيكـى، شـامل:فروشنده با اداره) B2A (BUSINESS TO ADMINISTRATIONتجارت
- تـامين نيازهـاى دولـت توسـط شـركت هـاجومالى بين شركت هاجو سازمان هاى دولتـى اسـت.تمامى مبادلات تجارى

 در حـال حاضـر دوران2Aتجـارت B.پرداخت عوارض ماليات ها از جمله مواردى است كه مى توان در اين گروه گنجاند
كودكى خود را طى مى كند، ولى در آينده اى نزديك، زمانى كه دولت ها به ارتقاى سطح ارتباطات خود تمايـلجو توجـه

سرعت رشد خواهد كرد. نشان دهند، به

مـدل تجـارت الكترونيكـى:مصرف كننـده بـا اداره) C2A (CONSUMER TO ADMINISTRATIONتجارت
C2AB 2 هنوز پديدار نشده است،ولى به دنبال رشد انواعCوB2Aدولت ها احتمالا مبادلات الكترونيكى را به حيطه ،

 تجـارى ديگـرى كـه بـين دولـتجوورت بر درآمدجو هرگونهجامهايى همچون جمع آورى كمك هاى مردمى،پرداخت ماليا
مردم انجام مى شود، گسترش خواهند داد.

 كه تاكنون بيان شد، مشخص اسـت كـه بـا وجـودى كـه تجـارتONLINE تجربهجو آزمايش تمام مدل هاى تجارىبا
الكترونيك پديده اى تقريبا جديدجو نوپا اما بسيار فعال است، اما دانشمندان صـنعتى معتقدنـد كـه يـافتن منـابع درآمـد

ONLINE مطمئن، با سعى وخطا آزمايش مى شود .B 2مدل هاىCوB2Bبيشترين توجه را امـروزه بـه خـود جلـب 
بهجهر.كرده اند، ولى مدل هاى ديگر هنوز درحال تعديل استراتژى هايشان هستندجو روش هايشان را گسترش مى دهند

حال، عاقلانه است كه ما راجع به پنج سال ابتداى كارتجارت الكترونيـك ماننـد پـنج سـال ابتـداى زنـدگى يـك كـودك
بينديشيم.

تجارت الكترونيك در ايران

هدف بيـشتر مانند ديگر كشورها، داراى شركت هاى بسيارى است كه براى توسعه بازار خود به اينترنت وابسته اند.ايران
نترنت ايجاد مى كنند، همانا توسعه صادرات است.اين شركت ها از پايگاه هايى كه در اي

شركت هاى بزرگ دنيـا فروش در شبكه اينترنت مخارج زيادى داردجو براى بسيارى مقرون به صرفه نمى باشد.متاسفانه
.باسرمايه هاى كلانجو پرسنل كافى، پايگاه هاى تخصصى را براى مواردى چون صادراتجو فروش تجارى ايجاد كـرده انـد
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 زده اند، اما از آنجايى كه هنوز هيچ متـولىجو مركزيتـىركت هاى متعددى نيز در ايران دست به ايجاد چنينجامكاناتىش
براى اين پديده وجود ندارد،اين سازمان ها به صورت جزيره اىجو خود محور اقداماتى را انجام مى دهند كه هنوز پروسـه

و اسـتفادههـيچ آمـار دقيقـى هـم از كـاربران اينترنـتكامل تجارت را در بر نگرفتهجو به صورت مقطعى انجام مى شود.
بنابراين، در مرحلـه.كنندگان از كامپيوتر شخصى در دست نيستجو هنوز به صورت يك طرح ملى به آن نگاه نشده است

دولت بايد با ارايه يكجطـرح ملـى، فرهنـگكودكىجو نوپايى استجو نياز به مراقبتجو حمايت زيادى از طرف دولت دارد.
دهد. بايد توجه داشت كه سرمايه گذارى مالىجو زمانى بر روى زمينه اى كه در آيندهخريد جامعه امروزى ايران را تغيير

خوشـبختانه، كـشور مـا ازپـشتوانه خـوبى از نظـر.حرف اول را خواهد زد، مطمئنا باعث پويايى اقتصاد كشور خواهد شد
 ايـن تكنولـوژى بـه كـشورجوردننتيجه، وظيفه ارگان هاى دولتىجو غيردولتـى، وارد كـنيروى جوان برخوردار استجو در

.تشكيل دادن گروه هاى كارى، براى كار سازمان يافته بر روى اين تكنولوژى جديد است

نتيجه گيرى

تجارت الكترونيك به تمام فروشندگان اين فرصت را مى تجارت الكترونيك در حال اثرگذارى بر روى روش هاست.انقلاب
32 اينترنـت بـه ميليون خريدار با كمترين هزينه رقابت كنند.دهدكه در بازار جهانىجو با عرضه كالاهاى خود به بيش از

 فرصت را در اختيار دارند كه همگام با آن رشد كردهجو به غول هاىسرعت در حال رشد استجو تاجران كوچك امروزجاين
تجارى فردا مبدل شوند.

تغييرجو تحول در جامعه، نيازمند تحولجو دگرگونى در ساختارجو قوانينجو آدابجو سنن است تا بسترى مناسـب بـراىهر
تجارت الكترونيك نيز تحولى است در عرصه تجارتجو اطلاعات كـه بـه موجـب آن، شـيوه.پذيرش اين تغيير فراهم شود

براى گسترشجو پذيرش تجارت الكترونيـك شده است.گرگونخريدجو فروش وانتقال اطلاعاتجو كالاها توسط موسساتجد
لازم است كه پيش نيازهاى رشد اين تكنولوژى مهيا شود، ازجمله اين پيش نيازها، مى تـوان بـه زيرسـاختار مخـابراتى،

.مسايل قانونىجو ايمنى پيام رسانىجو نيز مبادله الكترونيكى داده ها اشاره كرد

راه اندازي تجارت الكترونيكي
 يك تجـارت الكترونيـك از نـوعو مراحل راه اندازي آن نوبت به چگونگي انواع تجارت الكترونيكجو مزايايپس از بررسي

B2C ي رسدم.B 2دليل مطرح كردن تجارتCي تواند راه انـدازيمي به اين خاطر است كه اين نوع تجارت را هرشخص
 مستلزم هزينه بسيار بالاجو2B از نوع ديگر به عنوان مثال Bرتاتي كليه عزيزان مفيد خواهد بودجوليكندجو مسلما برا

. باشديمحدود به شركتها با يكديگر يا توليد كنندگانجم
. شده استلي از شش مرحله تشكك تجارت الكترونينديفرآ

ي بررسـ مربوطـهي محصول مورد نظر خود را در سايتهاداري مرحلهجخرنيدرجا.است) Cataloging(ي اول بررسمرحله
 مثل قيمتجو نوعجو زمان تحويلجو خدماتيپس از اين مرحله خريدار با فروشندگان مختلف راجع به پارامترهاي. كنديم

بعد از مذاكره. كندي كند ويك فروشنده را انتخابجميم) Negotiation(پس از فروشجو نحوه پرداختجو غيره مذاكره
خريـدار پـول محـصولاكنـون نوبـت پرداخـت اسـت. شـود.يبستهجمـ) Contracting(بين خريدارجو فروشنده قرارداد

 شده به خريـدار تحويـليپس از پرداخت محصول خريدار. كنديم) Payment( شده را به فروشنده پرداختيخريدار
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)Delivery (در نهايت فروشنده با خدمات پس از فـروش. شوديمدهدا)After sale support (از محـصول خـود
.دكنيحمايتجم

: را دنبال كردري مراحلجزستيبايمك تجارت الكترونيكيي راه اندازيبرا
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. پردازيمييك از اين مراحل به طور كاملجمهري به بررسحال
Domain.1 و ثبتجآن

 اين مرحله صاحب سايت يك نـاميط.يك سايت تجارت الكترونيك انتخابجو ثبتج، نام آن استي گام در راه اندازاولين
 اينترنـتياين نام در واقـع آدرس سـايت بـرجرو. كندي سايت خود اختصاص دادهجو آن را در شبكه اينترنت ثبتجميبرا

يانتخاب نام سايت از اهميـت بـالاي. شوديمي به مشتريان معرف www.storename.com مشابهياست كه در قالب
در عين حال بايد سادهجو كوتاه شود.ي باشد كه توسط سايت عرضهجميبر خوردار استجو بايد نمايانگر نوع كالاهاجو خدمات

 بهتـرلـذاز آنجا كه بايد نام انتخاب شده در شبكه اينترنت يكتا باشـدج،ا. گيردي در ذهن مشتريانججايباشد تا به راحت
ــرد ــورت گي ــت ص ــين فرص ــت آن در اول ــه ثب ــت ك ــايتها.اس ــيس ــوني مختلف وwww.onlinenic.com همچ

www.register.com دهند تا تعيين كننـد آيـاي اينترنت وجود دارند كه اين امكان را به صاحبان سايتهاجمي بر رو 
 نـام مـورد نظـر خـود راWhois اين كار وارد سايت شدهجو در قسمتيبرا. آنها قبلاً ثبت شده است يا خيريخابنام انت

 باشيدي بين المللي كارت اعتباري كه داراي ثبت كردن نام خود در صورتيبرا.وارد كردهجو دكمه مربوطه را كليك كنيد
ي ارائه دهنده خدمات اينترنتـي غير اين صورت با مراجه شركتها همان سايت نام خود را ثبت كنيدجدري توانيد برجرويم
 Control بايـست يـكيدر اين صورت توجه داشته باشيد كه در ازاء ثبت نام خودجم. توانيد نام خود را ثبت كنيديم

Panel يمـ باشند كه نسبت به موضوع سـايت انتخـابيمي مختلفي پسوندهاي داراي اينترنتيآدرسها. دريافت كنيد
: از اين پسوندها عبارتندجازيبعض.شوند

Com ي تجارCommercial
Net ي شبكهجاNetwork
Org ي سازمانOrganization
Gov ي دولتGovernment
Biz ي تجارBusiness

Info ي اطلاع رسانInformation
. باشنديمCom ياiz تجارت الكترونيك Bيسايتها

كيقانون تجارت الكترون
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هاي فعاليتي تبديل شده است ليكن در كشور ما قانونگذارجازت الكترونيكي امروزه به يكي از مهمترين شاخه چند تجارهر
 آورده شده است به اجماع نرسيدهجو يـا اينكـه اهميـت تعريـفجراكبين متون مختلفي كه درباره تعريف تجارت الكتروني

بپردازد.  اينجا با وجودجبيتوجهي قانون، لازم است ابتدا تعريفي از حقوقدركمتر از آن ديده است كه درباره آن به بررسي
 به دست آوردهجو پس از آن به بررسي برخي ديگر از مواد اين قانون بپردازيم.كتجارت الكتروني

 امروزه به يكيك دولت جمهوري اسلامي به اين نتيجه رسيد كه داخل شدن در مباحث تجارت الكتروني81 5/ 9/در تاريخ
هر چند كه از لحاظ حقـوقيجو چـه از لحـاظ فنـيهاي اساسي اقتصاد جهاني تبديل شده است. مباحث مهمجو واقعيتاز

بـه تـصويبك)يـسياسـت تجـارت الكترون(يت قضيه به عنوانمسأله، موضوع قابل بحثي مينمود ليكن در اين تاريخجكل
پـس ازجآنكابينه تصميم گرفت مسووليت امر را به سهجوزارتخانه بازرگاني، علومجو ارتباطات بـسپارد.هيأت دولت رسيد:

 اسلاميجشد.ي تهيهجو تقديم مجلس شوراكبود كه لايحه قانون تجارت الكتروني

اي به نـام فقـدان قانونمنـدي لازم مواجـههاي جديد كه بر روي زندگي بشريت بازجميشوند با مشكل عمدههمواره عرصه
البته اين مشكل تنها مختص كشور ما نيز نبوده اسـت نيز از اين قاعده مستنثي نيست.بحث تجارت در اينترنتهستند.

به اي اهميت مباحث تجارت در اينترنت واقف شدهاند با چنين مـسألهبلكه بسياري از ديگر كشورهايي نيز كه پيش از ما
مواجه بودهجو هستند.

6 شد دنيايي جديد ولي مجازي را به ارمغان آورد كه به نوعي همزادحدود  دهه پيش كه اينترنت در ايالات متحده متولد
شايد بتوان محيط سايبر را به سايهي جهان طبيعي تشبيه نمود كه هـر آنچـه در آن وجـود دارد.جهان طبيعي مينمود

تواند در محيط جديد نيز به وجود آيد.مي

توانـست بـا محيط جديد هر چند امكان ايجاد بسياري از امكانات محيط طبيعي را در خود جمع كرده بود ليكنجميالبته
از اين رو بود كـهتر را در اختيار جهانيان قرار دهد.هايي همانند سرعتجو دقت، اوضاعي به مراتب بهنجارترجو آمادهمؤلفه

ود كـه بـه سـرعتها تجارت الكترونيكجبـيكي از اين عرصه.زندگي بشريجشداينترنت به سرعت وارد عرصههاي مختلف
هاي قديميجو سنتي تجارت را با تحولاتي عميق روبهرو ساخت.مؤلفه

هاي معمول خود توانسته بودند دنيايي را فراروي خـويش خلـق نمـودهجو بـه اتكـايجآنو قرنها تا جدال با شيوهسالها
خـواه خـويش از هـر پيـشرفتي كـههر چند تجار به واسطه روحيات ترقـي.سنتي را به عنوان سنت تجاري ابداع نمايند

 ليكن چه فتح درياجو چه ايجاد انقلاب صنعتيجو پس از آنبردبشريت به آن نائل ميشد براي ترقي سنت خويش سودجمي
هـر چنـد تمـامبه صدا درآمدن سوت قطارها هيچ يك نميتوانست به اندازه انقلاب اطلاعات در تحولات مؤثر واقع شوند.

.يجاد نمايدهاي موجودجا توانست انقلابي در كليت عاداتجو رويهCTث خرق عادات شده بودند ليكن Iتحولات گذشته باع

المللـي بـا يـك مسأله تا بدانجا پيش رفت كه اگر كشوري به تجارت در اينترنت بيتوجهي نشان دهد در عرصه بـيناين
.انزواي خود خواستهجو منطقي مواجه خواهد شد
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 تبـديلCTهـاي I ميلادي نتوانند خود را به بازيگر عرصه2010دهد كشورهايي كه تا سالا نشانجمي برآوردهاكنونهم
انـد كـه ديگـر پـرنمايند پس از آن تنها به تماشاگران اين عرصه تبديل خواهند شد زيرا فاصلهها به قدري افزايش يافته

ه ماشين بسيار پيشرفته مرسدس بنزي بود كه با سرعت متمدن به مثابدنيايكردن آنها از جمله محالات تلقي ميگردد.
لـيكننهايي خود در حال حركت بودهجو جهان سوم سوار بر چهارپاي خسته خويش در حال پيمـودن ايـن راه مـيبـود.

 كنيد كـهحالجتصوراند.اكنون از ماشين خود پياده شدهجو سوار بر فضاپيماهاي مافوق صوت شدهكشورهاي پيشرفته هم
در اين نوشته سعي ما بر اين است تـا بـاتوان با چهارپاي لاغر خويش به گرد اين فضاپيماهاي پيشرفته رسيد.چگونه مي

– eهـاي موجـودجدردقت در متن قانون تجارت الكترونيك، مصوب مجلس شوراي اسـلاميجو مقايـسه آن بـا واقعيـت
commerc كشورمان بپردازيم فضاي جديدجدرين به نقاط قوتجو ضعف قانونمندسازيجا.

:تصويب قانون)الف

 به تصويب رسيدجو پس از طـي1382/ 10/ 17 تقديمي به مجلس شوراي اسلامي پس از بحث در مجلس در تاريخلايحه
ايـن قـانون بـا عنـوان قـانون تجـارت.مراحل قانوني از سوي رئيس وقت مجلس براي اجرا به رئيس جمهور ارسـال شـد

.است مادهجو چهار فصل تصويب گرديده79 شدهجو درالكترونيك نامگذاري

 كار ايرانـيجدراستفاده از كلمات نامأنوس كه هم براي تجارجو هم حقوقدانان تازه.پردازد يك قانون به قلمرو خود ميماده
.نمايد جاي بحثجو تأمل خواهد داشت بسيار نامفهومجميكعرصه تجارت الكتروني

در

 

دف ايـن قـانون، ايجـاد مبادلـه آسـانجو ايمـن بـراي اطلاعـات عنـوان شـده اسـت البتـه تجـارت ابتداي اين ماده هـ
شودجو لازم بود كه قانونگذار مشخص نمايد كه منظور اطلاعات در اين بند چه نـوعككليت اطلاعات را شامل نميالكتروني

مجازياطلاعاتي است. (آيا از همه انواع اطلاعات كه در محيط مـيهمانند اطلاعات دولتي وجود دارد تـوان بـه منظـور )
تجاري بهرهبرداري كرد؟

كتعريف تجارت الكترونيب)
ليكن قانون مذكور با اين دخول صحيح در مبحث يكي از شرايط اساسي تعريف صحيح از مقوله مورد توجهجميباشد.براي

رفتاريكاملاً محافظهكارانه داشته است. قضيه 

هاي فعاليتي تبديل شده است ليكن در كشور ما قانونگذارجاز امروزه به يكي از مهمترين شاخهيك چند تجارت الكترونهر
بين متون مختلفي كه درباره تعريف تجارت الكترونيكي آورده شده است به اجماع نرسيدهجو يا اينكـه اهميـت تعريـف را

بپردازد. توجهي قانون، لازم است ابتدا تعريفي از حقوقدر اينجا با وجودجبيكمتر از آن ديده است كه درباره آن به بررسي
.تجارت الكترونيكي به دست آوردهجو پس از آن به بررسي برخي ديگر از مواد اين قانون بپردازيم
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 طور كه از نام اين رشته نيز برميآيد ما در اينجا با سه عنوان مختلف مواجه هستيم ابتدا حقوق، سـپس تجـارتجوهمان
هر يك از اينها به تنهاييجو به تفصيل رشته قابل توجهي از مباحث را شامل مـيشـوند لـيكن چـه.يكپسجاز آن الكترون

نقطه  به تلاقي برسند.چيزي باعث شده است كه اين سه وجه مختلف در يك

مي همين خاطر ابتدا به سراغ تجارت الكترونيبه عـدهايده اسـت.تعاريف مختلفي به ايـن منظـور پيـشنهادجشـرويم.ك
اين تعريف هر چند درستجمينمايدمعتقدند تجارت الكترونيك يعني فروش كالاجو خدمات با كامپيوتر از طريق اينترنت.

ليكن به نظر ميرسد جامعيت كاملي ندارد.

وسـايلكاروكسبجو فعاليتهـاي هدفمنـد تـوأم بـا دادهگويد:تعريفي ديگر نيز اين چنين مي هـاي فنـي كـه بـا كمـك
افزايد ليكن براي كامل شدن آن لازماين تعريف نيز هر چند عرصههايي را به تعريف اولجمي.الكترونيكي به انجام ميرسد

 را پـردازشجو انتقـالكيـمـتن سـوم تجـارت الكترون ارائه دهيم.است تعريف سوم را به آن دو ملحقجو يك تعريف كامل
مـتن، صـدا، تـصويرجوداده بايستي ارزش انتقال داشته باشدجو البته ميتواند شامل:البته اين.الكترونيكي داده ميشمارد

غيره نيز بشود.

تفسيرجو سكوت قانونج)
از آنجا كه قانون مذكور جديد بودهجو هنوز به طور تخصصيپردازد. قانون به تفسير متون خودجو راههاي ممكنجمي3ماده

براي دادگاه قابل استفاده نميباشد به همين منظور در همان مواد اوليه به اين موضوع پرداخته شدهجو سه شرط بـرايجآن
معين شده است.

المللي بودن اينترنتجميقانونگذار المللـي رئـال،داند برعكس محيط بين اولين شرط را براي تفسير توجه به خصيصه بين
محيط سايبر داراي حدودجو ثغور مشخص نيستجو هر چقدرجسعي شود تا مرزهاجو گمركات فعـال گردنـد چنـين اتفـاقي

شوندجو شماجميتوانيد بدون برگ تردد حتيجبه اينترنتجبيمعناجميپاسپورت، ويزاجو مواردي از اين دستجدرنخواهد افتاد.
سايت كاخ سفيد راه پيدا كنيد.

اينترنشنال بودن اين خـصوصيت نيـز وجـودعلاوهجبر. استكنشنال در تجارت الكترونيدومين خصوصيت واقعيت ترانس
المللي تفكيك كرد ليكن عدم توجـه بـه قرابـت آن دوجوهر چند موقعيت فراملي راجميتوان از وضعيت بين.خواهد داشت

شرط سوم تفسير هم رعايت حسن نيتكننده نيز خواهد بود.ي گمراهالمللي مقدارنياز فراوان قواعد فراملي به قواعد بين
باشد.در انجام تفسيرجمي

4 هر چند اينجا نيز قانونگذار سكوتجرا تكليف نكرده باشد.يين قانون نيز به وضعيتيجميپردازد كه قانون براي آنجتعماده
كند ليكن در عين حال معتقد است استفادهجازموجب عدم صدور رأي نميداندجو آن را به ساير قوانين موضوعه متصلجمي

www.jamnews.ir

www.jamnews.ir

www.IrPDF.com
www.IrPDF.com


 اين موارد در همان چهارچوب فصولجو مواد مندرج در قانون حاضر موردبايستينهايي مجاز نيست بلكهساير قوانين بهجت
استفاده قرار گيرد.

 مرگ استنيعنترنتاييرويكيعدم حضور الكترون

يشيبگرديي به عبارتاي ششم مردمكيبهك نزديا،ي آمار، درجدنتي روابه ميت مـستق به صوراي انسان درجدناريليمكاز
ي دسترسنترنتي اطلاعات فراهم آورده استجو از جملهجايآور كهجفنيلاتي به انواعجو اقسام امكاناتجو تسهمي مستقريغاي

ايـ از امكانـات، محـصولاتي نـامي حتـديشا،يتي گرداب گستردهجگني خارج ازجاگر، انسانجديارديلي از پنججمشيب.دارند
قطعـاًي افـراد زنـدگنيـ كهجاام،يدهعقن باشندجو من برجايده عرضه كرده است نشنياي اطلاعات بهجدنيآور كهجفنيخدمات  
 چـون مـا،ي افرادي حال، برانيعرد .اند دارند شدهي تكنولوژري درجگي نسبت به آنان كه به نوعيتر آرامجو آسودهيزندگ

كيـانـد در ساحل نشـستهال،يخيآسودهجوجبكهي حضور آنانم،يزنيو در آن دستجو پاجمميا گرداب فرو رفتهنكه بهجاي
ني همـي چونجو چرا به آنانجو حضور فعال آنان بسته استجو بـرايبا،ي ماجو نه فقط ما كه تمامجدني است، بقاياتيحازين

 بـس گـستردهيغـاتو بـه اصـطلاح دسـت بـه تبليم اندازييو سرجو صدا به راهجممآورييميهم هست كه به آموزش رو
 بـا مـاي چون ماجو به عبـارتزي تا آنانجنمياند را فرابخوان گرداب نشدهنياري را كه درگي آنانم،ي خواهيميه نوعب .ميزنيم

 كه با دست خود، خـود راپندارنديموانهيدي ما را به نوعاند، كه در ساحل امن نشستهيارديليآن پنججم.دستجو پا بزنند
و ما، آرام ارام بهجآنديربايوجمكشاندي خودجمي همچون گرداب ما را به سونده،بيفريفنĤور.ميابه ورطه هلاكت انداخته

«ميشوو در حالت حاد آن، معتادجميميكنيو عادتجمميريگيخوجم «»وانهيدو از آنجاجكه  خوشـشديـنيبب»وانهيدچو
ميني را بهجايشتري تا افرادجبمي برجآندآي . گرداب بخوان

وي ماهوارهايونيز تلويو-ي راديها ماهوارههاجو شبكه،ي سلوليهااز ارتباطات دور برد گرفته تا تلفنشرفتهيپيهايآورفن
در اطراف ما بوجود آورده است كه دارد)چون گرداب(رايبيعي مجازي باند گسترده، فضاي پرسرعتجو با پهنانترنتاي

ي وادنيـ ماسـت، گـام درجايروشي از آنچهجپـي با اطلاعجو آگاهما.شودميختهيآمماي عادي ما، با زندگيهاتيبا واقع
(يوجپاميانهاده يميدانستوجميمي دارازي كه به آنجنميدانستيم .مياگذاشته)يادرنيا درجآب  هـم كـهيارديليمك كهجآن

 مـشغول شـناترنـدياو حرفـهترع كه سرينها موارد،جآي در برخاي( متلاطمجو آشفته سرگرم دستجو پا زدنيايدر آن در
). كمك خواستن ازجماي گذاشتن بر ماجو گاهجحتري ارتباط برقرار كردن با ماجو تاثيبرا دارند: (ازي به ماجنزيهستندجن)كردن

و حفـظ ارتبـاط استجو بـه دنبـالجايي اجتماعيانسان، موجود» ! استن نبودن، مسالهجايايبودن « يانـسان تـشنه.جـاد
ده رسـيايـ(رسـدي فراجميروز. كندي بماندجو زندگي خواهد باقي ساحل، چه در گردابجو انسان،جمآموختن است، چه در

«يكه آنان)است ي بـازنيـاي اصـليهـا مهرهي دل غافل، همهي كهجاننديبيمدر ساحل نشسته بودند،»شادجو خرمكه
(ميعظيايدرناند به درونجاي شدهدهكشي  آنان هستند كه با هـم در ارتبـاطجوجدرنيوجا )ن گردابيا ارتباطاتجو اطلاعات
»! آدمهايآ« : دهندجكهيگان تكانجم ساحل نشستهي آورندجوجسويمروني از آبجبياند كه هر از چندگاه، دستتعامل

و گفـتيـ تنـد خرامياموججز خود رفتـه/ستمي نه معلوم شد آه كه منجكچيه/ستمزييساحل افتاده گفت گرچهجبس« /د
: گذارنـدي نا امنجو پر تلاطمجمي فضانيو پا درجانديآاكنون، انسانها، چون موججمي».ستمِي روم، گر نرومجنيرجمهستم اگ

ي دانند كه از همه جور آدميم. حال پر محتواني استجو درجعق كهجعميننددايمزي اماجنبنده،يوجفرباست دانند كهجزييم
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. ماندني آب ماندن، زنده ماندنجو باقيرويدستجو پا زدن برا: خوديوهي بهجشيهمه سرگرم زندگ.رسنديآنجا به همجم
وقيـو تحقدنيشيـ اندق شنا كردن، فكـر كـردنجوجعميـي اما براياند، برخو وقت تلف كردن آمدهحي تفري براهابعضي

 شـنا كـردن را بـهنكـهياي بـراي تجارت، برخـي براي با هم بزنند، برخيو كاري خصوصي گپنكهايي برايمطالعه، برخ
 مردم گذاشتنجوي شانهجهايو دست بر روگرانيديپاري كردنجزي كردنجو خالتياذي براي آموزش بدهند، برخگراندي

ي كننـد آدمهـايمـيخلاصه زندگ ...ي برايو توطئه، بعضي باند بازي براي خود، بعضيها كردن عقدهيبالا رفتنجو خال
«يصداجم:درون گرداب »دهندسلامجمي« كهفهمندي كهجنمايدانندياندجنمآنان كه در ساحل نشسته»!آدمهايآ زنندجكه

«اي . از دور»طلبندكمكجميكه

تيـ كفايي وب، به تنهاتيساكي داشتنايك آدرس پست الكترونيكي با داشتننترنت،ياي برجرويكي حضور الكتروناما
 در آن،يو زنـدگبري سـايفـضا. است كه سازنده اسـتني ابزارجنونايقيطر انسانهاجازني تعاملجو ارتباطجبنياكند،نمي

اما امروزه،جبا. توان دوام آوردي فضا همجنمني درجا،ي بازنيو قوانعد اصول، قواتيبدون رعا.فرهنگ خاص خودش را دارد
ي بـه نـوعشرفت،يـوجپاتيح بقاجو ادامهي فضا براني كه موجود باشد، حضور درجايط توان گفت، با هر شراييمتيقاطع
ي استجوجاييالزام و تجاربجو دانش خودجراميو ارتباط برقرارجكنمي نفس بكشمي فضا بتوانني است كه درجاي واقعازينكن

.مي فضا فرابخواننيو آنان را بهجامي آموزشجدهزي راجنيگرانيوجدمي تا بمانمبه اشتراك بگذاري

وياي حرفـه كـسب مهـارت هـانترنت،ياي برجرويكي آوردن به حضور الكترونيرويرت به عبااينترنت حضور درجايدهفاي
 شغلجاد در جهتجاي-د مثبتجوجمفي-ي اقدام به انجام كارتيو در نهايريگميسرعت عمل داشتن در انجام امورجو تصم

يكـخدمات مانجو دادجو ستد الكتروني كالاجوي براينترنتيايابيبازار آوردنجبهيوجروگران خودجوجديي برايو كسبجو كار
 آنانبر،يساياكنون در فضا. داشته باشديا تواند سرعت خارق العادهي در همه ابعادجو جوانبجمشرفت است كهجپينيدرجا

ورسـدي به فروش مـماتشان دلار درآمد دارند، كالاجو خداردهايلي در سال،جمند،آيي به حسابجمي اصليهاكه جزو مهره
مـردم: گرداب گذاشتن درجاييپادي هم نباانهياما ناش.شودي افزدوهجمانشانيو هر ساعت بر تعداد بازارهاجو مشترهر روز

ي. دهندشي سطح مطالعه خود را افزاديو بانندي آموزشجببدباي ني توانـد تـضمي نمـي مدرك دانـشگاهكاكتفا كردنجبه
 عـصر، خودآموختـه بـودننيـدرجا.د ندارند علومجو فنونججدييرياگي بهجفرازينگري ما،جداني باشد كه دانشجونكنندهجاي

يوب بـه سـو) TEXT( بـر مـتني كاملاً مبتني تواند شما را در فضاي به نگارش داشتنجميو دستزنديحرف اول راجم
 منتقـليگـريد را به سرعتجبهديريگيمادي آنچه راجكهداگر بتواني. رهنمون باشدد كه در نظر دارييتي در فعالتيموفق
ني فـضا همـنيـو راز بقا درجاديو اعتماد كنناني اطمجادي به سرعتجابر،يساي فضاني درجاد توانييمد،ي بدهاديودكني

ن ورود بهجايي به آنها، خود را براييو پاسخگوني مخاطبازينافتنيبا.د تان را به خود جلبجكنينياست كه اعتماد مخاطب
.يد آمادهجكننترنتيايزندهالعاده محشرجو فوقيفضا

آداب معاشرت هاي الكترونيكي
در دنـياي ارتـباطات مـستقيم، در عـصري زنـدگي ميكنيم كه فن آوري نوين ارتـباطاتجو رايــانه هـا، هــمچون پــلي

در دهـه اخـير، انـسانها ابزار تازهاي يافته انـد، ابــزاري كــه بــه.ميان ما انسانهاي روزهاي آخر قرن بـيستم قـرار دارد
كمك آن به انبوهي از اطلاعات دسترسي خواهند داشتجو در جمع افراد بسياري از كشورها، شهرهاجو تمدنهاي مختلـف،

در شبكه هاي اطلاع رسانيجو اينترنت، امكان ارسال پيام بـراي مــخاطبين مــعين،.مي توانند به بحثجو گفتگو بپردازند
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جامعـهشركت در اتاقهاي گفتگوجوجانجمنهاي مجازي، شيوه ديــگري از ارتبـاط را پـيش روي انـسانها قـرار داده اسـت.
مجازي، در ايـن عـصر جديد، يعني من از درون غار خودم با مخاطبينم در ارتباطمجو مــي تـوانم بـا آنهـا حـرف بـزنمجو

خودم انتخاب كنم، ميتوانم اعتراض كــنمنظراتم را به گوش آنها برسانم. مي توانم راي بـدهمجو فردي را به نمايندگيجاز
در حال حاضر، با توجه به فن آوري كـنوني، تـنها يك رايانه، يك كارت مودمجو يكجخطو نـمايندگانم را بازخواست كنم.

.تلفن كافي است تا اين ارتباط برقرار شود

سـايرين، افـرادي همچون پـشت رايانـه» «مـنپـس از بـرقراري ارتـباط، رايـانهجي مـن، پـلي اسـت براي ارتباط من با
شايد ما آنها را نشناسيم، شايد زبان مادري آنها را بخوبي ندانيم، شايدهاي خود، با فضاهايي مجازي در ارتباطجو تعاملند.

بعدجو مسافت فكريجو فيزيكي ما بسيار باشد، اما به هـر حـال اين ارتباط برقرار استجو شما از ايـن لحظـه روي خـط يـا
ON-LINE هستيد .

پـسجازواكنشهاي ما، همچون خود ما روي خط استجو شايد بسياري از افراد در جمع مجازي ما حـضور داشـته باشـند.
برقراري ارتباط، ما، به كمك رايانهجو كار مودمي كه در اختيار داريم، به مكاني متـصل ميـشويم كـه ميتوانـد بـه عــنوان

» «ا گـرد هـم آورده بـاشد.رمـا»مـركزي، بـسياري از بـا آنـها در ارتباط هستيمجو در كسريجازپـست الـكترونيك»بـا
«.ثانيه مي توانيم، پـيام خـود را بـراي آنها ارسـال كـنيم سـرگرم بحـث دربـارهاتاق گفتگو»مـمكن است با آنها درجيك

در هـر حـالتي كـه باشـيم، مـاجدرآخرين تغييرجو تحولات فن آوري، يا آخرين ساخته يـك فيلمساز ياجنويسنده باشـيم.
«» «ارتباط اين امـر، در عـين حـالجدردارند ارسال مي شود.حضور»هـستيمجو هـر آنـچه بـگوييم براي افرادي كه باجما

باطيم.اختيار ما استجو با علم به اين است كه بـا آن افـراد كـه شـايد بـراي مـا افـرادي ناشناخته، گمنام باشند در ارت

در ارتـباطات اجتماعي با حضور فيزيكي، رو در روي افراد مي ايستيمجو با آنـها بـه گـفتگوجو بـحث مـي پـردازيم، شـايد
بـا آنها، دست در دست هم، مشكلي را از ميـان بـر مــي داريـمجو.موافقت كنيمجو شايد از خود مـخالفتي نـشان دهـيم

تـباطات اجـتماعي، دستي را مـيفشاريم تـا تاكيـد كنـيم هـستيمجو بـر حـرف خـوددرجار.مـساله اي را حـل مـي كنيم
استواريمجو با يك اشاره از طرف مـقابل خـود مي خواهيم كه لحظه اي صبر كندجو بعد با اشاره ديگري از او مـي خواهيم

حل باشيم، ادامه دارد، پس از اينكهدر ارتباطات اجتماعي، حضور فيزيكي ما تا زماني كه درجم.كـه حـرفش را ادامـه دهد
آن محل را ترك كنيم، شخصيتي از ما در آن محل حضور ندارد كه بخواهد براي صاحب اصـلي خــود تــعيين تــكليف

امـا، بـا پيشرفت فن آوري نوين ارتباطات، اطلاعات، اطلاع رسانيجو رايانه،كندجو سرنوشت او را به گونه ديگري رقم زند.
در ارتباطـات از ارتباط ميان انسانها متداول است كه از آن به حضورجو ارتـباطات روي خـط يـاد مـيشود.شـكل جديدي

ON-LINE  اكثر مـوادجو مـطالب ارتـباطي بـه صـورت نوشـتهجو مكتـوب بـين افـراد، از جوامـع بــشريروي خطي يا
 ايـن نـوع ارتبـاط، محـدوديت قابـل تـوجهيجدردر.مـختلف، بـا تمدن، زبانجو فرهنگ هاي گوناگون ردجو بدل مي شود

حركات دست، سرجو صورت افراد ديده نمي شودجو يـا ممكـن اسـتجدرارتباطات رو در روجو چهره به چـهره وجـود دارد.
تحت شرايط اين نوع ارتباطات، بالاجو پايين رفـتن.شرايط ويدئو كنفرانسهاي از راه دور، به صورت ناقص انتقال داده شود

يااصلاً وجود نداردجو يا اينكه محدوديتهايي در انتقال آن موجود است.حا لت صدا 

ON-LINE  ابراز واكنشهاي احساسي يكي از مشكلات اسـاسي شـناخته شده است، چرا كه بادر ارتباطات مستقيمجو يا
«توجه به محدوديتهايي كه در فنĤوري كـنوني مـوچود است، بيشترين ابزار مورد استفاده »مـتن جهت ارسال پيام، همان
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تبحر لازم در رساندن مـعنا، مفهومجو احساسات را داشته باشـد، مـي تـوان»پيام«در صـورتي كـه نويسنده.پـيام اسـت
»پيام«بـه درسـتي مـنتقل شـود، در صـورتي كـه اگر فرد فاقد اين مهارت باشد، احتمال تبادل»پيام«انتظار داشت كه

به صورت ناقص افزايش مي يابد.

اگـر مـطلبي را در انــجمني. هيچگاه نمي توانيد حرف خود را پس بـگيريدON-LINEدر دنـياي ارتباطات مستقيمجو
شـما تـا مـدت زمان معينيجو شايد براي هميشه در آنجا خواهد ماندجو شـايد»پـيام«.نـوشته ايد، ديگر آن را نوشته ايد

آن وقـت است كه بايستي با اين موضوع كه حتي مـي توانـديك يا دو سال بعد افرادي نسبت به آن واكنش نشان دهند.
.اثري جبران ناپذير بر سرنوشت شما داشته باشد به نحوي كنار بياييد

برخي از قواعد آداب معاشرت الكترونيكي:

هيچگاه نبايد جوش بياوريد.#

همـه آنهـا، از ايـنتـوجه داشـته بـاشيد كـه افراد مختلف، با زبانجو فرهنگهاي مختلف وارد جـامعه مـجازي مي شـوند.
امكان كه رايانه اي در اختيار داشـته بـاشند بـرخوردار بـوده اند كه توانسته اند وارد اين فضاي مجازي شـوند، امـا ايــن

 مــمكن اســت خــود را درسـت معرفـيشـمادلـيل بـر آن نميشود كه همه آنها شما را همانطور كه هـستيد بـبينند.
ممكـن.كنيد، نامجو نام خـانوادگي اصـلي خود را بدهيد، آنها ممكن است از پخش اطلاعات شخصي خـود امتنـاع ورزنـد

» بـه عـلاوه،خود به آنها سلام بدهيد، اما آنها مايل بـه ايجـاد صـميميت نباشـند.پيام»است شما بخواهيد در ابتداي هر
«هستند در ميان شـناسه»ساكنان اين جزيره مجازي افرادي كه فقط براي تفريح، وقت گذراندن، اذيـتجو آزار ديـگران،

» در مـقابل افرادي كه مخالف نظراتجو عقايد شما مطلبي بـه يادگـار نوشـته انـد، خونـسردگـرفته اند.كـلمه عبوري»و
انيت شما، هـمان چـيزي اسـت كــه بــرخي از ايـنعصب.بـاشيدجو سـعي كـنيد تا آنجا كه ممكن است عصباني نشويد

در ايـنترنت، ممكن است پيامهاي ناشايستي دريافت كنيد، ممكن است به پيامي كهجيكافراد از آن بسيار لذت مي برند.
اينگونه پيامها را بـايستي نـاديده بـگيريدجو اجـازه ندهيدجكه آنها.سال پيش نوشته بوديد اعتراض شديدي دريافت كنيد

به قصدجو نظر خود برسند.

به دنبال راه حلهاي مناسب باشيد.#

اگـر كـسي كـه با او در ارتباط هستيد، به نحوي بر سر موضوعجو مساله اي عـصباني شـده اسـت، سـعي كنيـد راه حـل
قابلـه بـه مثـلجومعصباني شدنجو مقابله بـه مثـل راه حـل مناسـبي نيـست..مناسبي براي برخورد با آن فرد پيدا كنيد

 .عـصبانيت مـوجب طولاني ترجو وخيم تر شدن روابط مي شودجو هيچيك از طرفين بـه نـتيجه مـطلوب نـخواهند رسـيد
در مـحيط هاي مـجازي عـمومي، همچون انـجمنهاي هـمفكر، بـه يـاد داشـته بـاشيد كـه ابراز عصبانيت در ميـان واژه
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. بـسازدهـميشه عـصبي " "جمن باقي بماندجو از نويسنده آن چـهره ايها، ممكن است تا مدتها در محيط ان

 

 

 

 

ايـن چهـره
مسلماً چهره اي است مجازي اما اثـر آن، همچون شخصيت بد رمانها، اثري است كه تا مدتها بر ذهـن خواننـده آن بـاقي

خواهد ماند.

وقتي شك داريد، صبر كنيد.#

امـا شـايد فــرد ارســالارسـال شـده اند.بدون نام»«در ايـنترنت مـمكن اسـت نـامه هايي دريافت كنيد كه به صورت
در هر حال شما ارسال كننده را نمي شناسيدجو بـهتر اسـتكننده شما را بخوبي بشناسدجو بـخواهد بـا شما شوخي كند.
راگمنام«اگر حـدس شما درست باشدجوجفردي كه آن پيامپيش از اقدام به نوشتن پاسخهاي انفعالي، كمي صبر كنيد. « 

خودشحتماً به شما خبر مي دهد. اما اگر عجله كنيدجو بـا فردي كه حدسبرايتان ارسال كرده است، دوست شما باشد، 
» است مقابله به مثل كـنيد، وقـتي مـتوجه شـويد كه حتي روحش هم از مـاجرا بـيپيام»مي زديد همان ارسال كننده

استحتماً پش .يمان ميشويداطلاع بوده 

مهمان بايستي آرام باشد.#

گذاريـد؟مطمئنـاً چنـين وقـتي بـه مـهماني ميرويد، سرجو صدا راه مي اندازيدجو خانه را به قولي روي سـر خـودتان مي 
حال فرض كنيد كه سايتي شـما را به شركت در يك تله كنفرانس دعوت كرده باشدجو يا اينكه به شما اجازه داده.نيست

تـحت ايـن شــرايط بــهتر اســت، مــتينجو مــوقرجو آرام.باشد كه به عنوان مهمان از امكانات آن سايت استفاده كنيد
يادتان باشد كه ميزبان شما، در شبكه، هيچگاه يكنفر نيست.باشيدجو از نوشتن پـيامهاي جـنجالي خودداري كنيد.

#» «هيچ»وقتي در مقابل به شما داده اند.چيزي»،

سـايتهاجو شبكه هاي اطلاع رساني شيوه هاي مختلفي در ارائه خدمات دارند كه در ابتداي ورود لازم است به آنهـا توجـه
اگر سايتي اجازه ميدهد تا بــه صـورت رايـگان از امـكاناتش اسـتفاده كـنيد، شـرط ادب در جــوامع الكترونيكـي.كنيد

نيزمتقابلاً «به آن شبكه بدهيد.»چيزي«ايجاب ميكند كه شما  «چيز»گـاه ممكن است اين ازتـشكر»، فقط يك پيـام
.مسوولان آن شبكه باشدجو يا ارسال پيامجو برنامه هايي به كتابخانه هاي فايل فعال در آن سايت

خودتان باشيد#

درسـت اسـت كـه شـما را نمـيدر ارتـباطات مـستقيم روي خـط، هـيچ چـيزي بهتر از اين نيست كه خودتـان باشـد.
اما از روي نوشته ها، شـخصيت افراد قابل تشخيص استجو نوشته ها مي توانند در حكـم آينـهجايشناسندجو نمي بينند.

ساختن يك شـخصيت كـاذب دوامـي نـداردخودتان باشيد..باشند كه شخصيت واقعي شما را به آنسوي خط مي رسانند
است رو مي شود. و بـالاخره دسـت فردي كه تقلب كرده

حقوق مولفين را محترم بشماريد#
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فـرقي نـمي كند، چـه نامه اي باشد كه فردي در شبكه يا سايت ديگري نوشته اسـت، يـك كـتاب اســت يـا يـك نـرم
متاسـفانه موضـوع احتـرام بـه حقـوق مـولفينجو.افزار،لطفاً حقوق پديدآورندگان آن را محترم بشماريدجو رعايـت كنيـد

برخـي آنجرايدآورندگان نـرم افزارها درسـت مـانند رد شـدن عابرين پياده از محـل خـطكـشي شــده ويــژه اسـت.پـد
رعـايت ايـنگونه حـقوق مـي تواند مـوجب بالا رفتن كميتجو كيفيـترعايت مي كنندجو برخي به آن بي توجه هـستند.

در ميان كاربران جوامع مجازي شود.»خلاقيت«

يغاتحتماً مكاني در نظر گرفته شده استبراي تبل #

اگـر مـيخواهيد از شـبكه هاي اطلاع رسـاني داخـليجو يا اينترنت به عنوان ابـزاري براي تبليغـات شـركت، محـصول يـا
مطمئن بـاشيد كـه بـراي اين منظور قبلاً تدابيري از سوي مسوولان شبكه يا سـايت مــورد.خدمات خود استفاده كنيد

با مدير سايت تماس بگيريد، برايش پيامي الـكترونيكي ارسال كنيد تا شـما را راهنمـايي كنـد..اتـخاذ شـده اسـتنـظر
در اينترنت نيز پيش از ارسال پـيام هاي تـبليغاتيجازانجمنها مكان مناسبي بـراي تـبليغات مـداومجو يـكنواخت نيستند.

تبليغـياكثـراً فقـط بـراي افـرادي كـه طريق پست الكترونيكي، از افراد نظرسنجي هايي به عـمل مـي آيدجو پــيامهاي 
خواستار آن بوده اند ارسال مي شود.

اظهار نظر، هم جا دارد، هم راه#

اين مـطلب بيشتر در ارتباط با محيط هاي بحثجو در مـورد هـر پـيامي كه برايتان ارسال مي شود اظهار نظر نكنيد.-1
گفتگو،خصوصاً انجمنها مورد تاكيد كارشناسان قرار گرفته است.

هاي پياپيجو مـداوم در محـيط هـاي "مـخالفم"وجيا "!عـالي اسـت" ...مـوافقم " از نـوشتن پـيامهاي تـك عـبارتي "2-
 باشـد، اصرار داريـد بـهترمخالفت " به ابراز اين " "شايد اگـر بـا مـوضوعي مـخالف هستيدجو واقعا.انجمنها اجتناب ورزيد

 

 

خصوصيجونهايتاً با ذكر دلايل قانع كننده آن را همراه نماييد. ترجيحاً به طور 

مـباحثاتحتماً شركت كنيدجو سعي كنيد مطالبي به مطالب قـبلي اضـافه نـماييد-3 ســعي كنيـد آنچـه.در بـحثهاجو 
نويسيدحقيقتاً پيامي در خود نهفته داشته باشد.  مي 

گاه در پيامهاي ارسالي در شـبكه هاجو ايــنترنت ديـده مـي شـود كـه. كوتاهجو مختصر انتخاب كنيدامـضاء خـودجرا-4
» خشكجو خالي نوشته استجو بعد يك صفحه تصويري را به عنوان امضاء شخـصي خـود فرسـتاده»موافقمنويسنده يك

.اسـت
 

اگـر جـزو كـساني هستيد كه از اينگونه پيامها دريافت كرده ايدجو حـسابي جـوش آورده ايـد، تــوصيه مــا ايــن
رامجدداً بخوانيد. است كه بند اول اين مقاله 

5-... را جــمع كــنيدجو تــنها اگـر مي خواهيد از فردي بخاطر ارسال مطلبي تشكر كنيد، پيامهاي تشكرجو تــبريكجو
» .كنيدسپاسگزاري»در يـك نـامه كـوتاه از او
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 پاسخ «ـافت كـرديد كـه براي آن نوشتن اگـر پـيامي دري6-

 
 

است،حـتماً پـاسخ آن را بدهيدجو اگر نوشتن پاسخ» الزامي 
وقت بيشتري براي مطالعهجو بـررسي طلـب مـيكند پـيش از آن كه دير شود، پيام كوتاهي براي فرستنده بفرستيدجو او را

از اين امر آگاه سازيد.

مخاطب خود را همواره به ياد بياوريد.#

اگـر مـخاطب خـود را مـيشناسيد، هـمواره او را در يـاد داشته باشيدجو بــدانيد كــه بـراي چـه كـسيجو بـا چـه سـطح
نــكنيد،خـصوصاً اگـر در اينترنـت پيـامي را ارسـال مــيكنيد..معلوماتجو تجربهاي مينويسيد از كـنايه زيـاد اسـتفاده 

نـميشناسيد،حتماً در اولين نامه ها، خودتان را معرفيهـميشه بـا مخاطب خود با اطمينان بنويسيد. اگر مخاطب خود را 
.كنيدجو سعي كنيد منظورتان را در كوتاهترينجو كاملترين جملات برسانيد

پيام خود را دريابيد!#

-1T قبل از نگارش متن پيام، از سر سطر، با زدن كليد abت كـه مـتن شماايـن بـراي آن اسـ. حاشيه اي ايجاد كـنيد

 

 

هنگامي كه در نامه پاسخ قرار ميگيرد، شكسته نشودجو خوانايي خود را حفظ كند.

قـبل از ارسـال پـيام، حـداقل يـك بار متن خود را بخوانيد، اگر در نگارش يا املاء اشتباهي مرتكب شده ايد برطـرف-2
.كنيد

 هاي كوتاهي استفاده كنيد.Tag Line سعي كنيدجاز-3

در آيــند مــجموعه اي ازASCII گـرافيك حـتي الامكان اسـتفاده نــكنيد چــرا كـه وقتـي بـه صـورتANSIاز-4
.كـاركترهاي نـامفهوم را به متن نامه شما اضافه مي كنند كه از خوانايي متن پيام شما خواهد كاست

زبـان فــارسي ارسـال كنيـد، بهتـر اسـت از نوشـتن-5  در ايـران، در شـبكه هايي كـه ميتوانيد متن پيامهاي خود راجبا
) انجمنهاجداً خــوددارياز چـپ بـه راسـت)پيامهاي انگليسيجو يا فارسي با حـروف انـگليسي خـصوصاً در محيط هاي 

بـررسيهاي بـه عـمل آمده در شبكه ها نشان داده است كه كـاربران مـيانه خـوبي بـا نگارشهاي لاتـين ندارنـدجوكـنيد.
پيامهااكثراً مورد اعتراض قرار مي گيرند .نويسندگان اينگونه 

كاري نكنيد كه مورد لعنجو نفرين ديگر كاربران قرار گيريد#

 عـجيب در حـافظه ها خواهد ماندجو افرادON-LINEارتباطات الكترونيكيجو به صورتاين امر نكته بسيار مهمي است.
.بنابر اين بهتر است كاري نكنيد كه افراد از شما رنجيده شوندخيلي به ندرت يكديگر را فراموشجمي كنند.
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.و ديگر اينكه هر وقت از كوره در رفتيدجو پيامي را با عصبانيت ارسال كرديد، هميشه جا براي عذرخواهي هست#

يك تعاملات الكترونيتيامن
هـا قـرار خبرنامهي از اعضاي مورد توجه برخراًي كهجاخ استي از موضوعاتيكينترنت،ياي تبادلاتجو تعاملات برجروتيامن

 امنيـت خريـدهاي اينترنتـي چگونـهجو توسـط چـهست؟يـچ SSL كـهكننـد از دوستان سوالجمييتعداد.گرفته است
. دارنديحدود چه حدجوهاني تضمنيوجاشوديممهبيايني تضمييشركتها

 معاملـهجدرايـ شوم كه تجارتجو كسبجو كارجو هر نـوع تبـادل اطلاعـاتادآوري مطلبنايي كه در ابتداخواهميماجازه
يدر راسـتا. همتاسـتيو شرطجوجبـدي بدونجقيتي امنازمندي امروزجنيدهچي حالجپينيو درجعي گسترده جهانيهاشبكه

ي هوشمندانهاياهرساختي آوردند به ارائه خدماتجزيروييركتهاشنترنتايي منحصربفرد برجروتي امننيو حفظجاجاداي
اطلاعاتمثلاً مكاتبات الكترون  شان معاملاتجو كسبجو كارهاييحتزي شان راجوجنيكيكه بر اساس آنها مردم بتوانند تبادل 

بي تاثگريكديبرتي ارتباط برقرار كنند تا در نهاگركديي كنندجوجبادا امنجپيييرا در فضا رانيمـاب فـيالوگيـوجدگذارنـدر
ست،يـنرسـاختهاي صـرفاً در درك پروتوكلهـاجوجزهقضيتي اهمدنييبب. معامله سوق دهنديمتجوجسو بهجسشي ازجپشيب

نيـاند ازجا توانستهزيها ندارندجن از پشت صحنهي اطلاعاتجفنچ كهجهياي درجدنياري است كه افرادجبسني موضوع درجاتياهم
وي البتـه بـا بررسـن نحو استفاده كننـدجوجايـنبه بهتري قرار داده اندارشاني شركتها در اختن كهجاييلاتيامكاناتجو تسه

ني طـرفنيبـينترنتـي معاملـهجاهاارديليروزانهجم. بوده استري موفق امكانجپذي اعتمادجو اجراتيمطالعه، انتخابجو در نها
IMاز بـا اسـتفادهايـي معاملـه بـه صـورت تلفنـاردهـايلروزانـهجمي.رديگ صورتجمييياي در نقاط مختلف جغرافيتجار

 دلار ردجو بـدلهاونيل رسدجو روزانهجمييبه انجامجم) مسنجرهال هاتجمياياهوينيهمي مثلاً برجرو،يآنيهاامرسانييپ(
) معـاملاتوهـا دادهتيبه مساله امن( مبرمازينن بر اساسجاييي مهم است كه شركتهان موضوع دركجايتياهم.شودمي

راطي شـرانيـا...و) VPN(ي مجـازي خصوصيها مدرن، پروتكلها، شبكهيهاتكنولوژياند كه با استفادهجازبوجود آمده
.و حفظ كنند توسعه دهندجو تداوم بخشندجادي راجاازي موردجننتي مكاتبهجاماي معاملهني طرفيبرا

SSL دل كـردن اطلاعـات، است كه بـه هنگـام ردجوجبـيها، پروتكل است استاندارد در رمزدار كردنجو انتقال دادهياوهيش
ها انتقال دادهانيم )يمكان/يزمان( كه در فاصلهي به طورآورديم به صورت رمزجدرژهيوييدهاها را با استفاده ازجكليداده
ي شخـصايـ صحبت از ردجو بدل ساختن اطلاعـات محرمانـهيوقت. شما نداردات اطلاعي به محتواي امكان دسترسيكس

مثلاًد،يآيمانيمهم بهجم  انقضاء كارتهاست، لازم است كـهخ حسابهاجو تارييو شمارهجهاي اعتباري آنجا كه بحث كارتها 
 طـرفاريـ آن را در اختشماره كارتجواتي راحت جزئالي موجود مطمئن باشند تا باجختي معامله از امناي مكالمهنيطرف

 بـا گـرفتن رمـز عبـور باشـدجوجدرديـان كهجبا كاربري به اطلاعات شخصي است دسترسبي ترتنيبهجهم.مقابل قرار دهند
 موضوع به اطلاع كاربران ازجآننيان،ي دادن به طرفناني اطمي استفاده كردجو برا SSLازد بايكنديمجاب كهجاييموارد
برسد،مثلاجًب تيسا يبـه نـوع... شما توسط فـلان شـركتيكي تبادلاتجو تعاملات الكترونه موضوع مهم كهجكلين ذكرجايا 
. قرار گرفته استتي مورد حمااي شدهمهيب
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 مكمـلي دو استاندارد وجود دارد كـه بـه نـوعدانم در حال حاضر تا آنجا كه منجمينترنتياي امن اطلاعات بر روانتقال
و Clientني امـنجبـيي فضاجادايSL پروتكل Sيفهيوظ. Secure HTTPيگروجديSL استاندارد Sيكيگرند،يكدي

Server دهدميتي را امنامهاي انتقالجپيگردي استجو.

 معاملـه را درارديـليم 14 در روز Verisign مثـليام اطلاعاتم را به روز كـنم، شـركت امروزجو تا آنجا كه من توانستهتا
يتيسرتاسر جهان مورد حما 250 انجام معاملات تا سـقفيانامهيو بر اساس گواهي به نوعيعن خودش قرار داده است،

نيـبنـابرجا. هوشمند خود مطمئن استيهارساختي از ارائه خدماتجزنيساوريگري به عبارتجدكندميمهيار دلار راجبهز
 را در روز موردي معامله تلفنارديلمي3 شركتنيا .اند خود انتخاب كردهي امور تجاري را برانسايوريياريبسيشركتها
نيـاشود، تلفن انجامجميقيطرازيقويل از معاملات هنوزجوجخيياريبسددانيهمانطور كهجمي.دهد خود قرارجميتيحما

 دلار تجـارتونيـليم 100 در روزنسـايوري. در آنها انجام نـشودي داشته باشند كه نفوذتي امند همجباييخطوط تلفن
 تبـادلتيـ در مورد امنم،يگو پرداختجنمييهاوهي در موردجشنجاي منجادنييبب.دهدي قرارجمتي را مورد حمايكيالكترون

يهـانامـهي از گواهي برخـوردارك،در تجارت الكتروني.كنم اعتبار صحبتجميايو تبادل پولحرمانهوجمياطلاعات شخص
ني نيـا.دهـد هاجمـيتي را بهجساهاينامه گواهن است كهجاييي از شركتهايكينساي مهم است،جورياريبسيالمللمعتبرجوجب

شي مجاز هستندجوجبشاني رقم قراردادهاي برايدحكي محدودجتاتي با مسئولي شركتهاميي بگودرست مثل آن است كه
تهاي سـاوه،يشـنيـ خودشان پا را فراتـر نهنـد، بـاجامي به اندازهجگلي باشد، به عبارتگريديشان، نوع نوع شركتداز آن باي

شـركتهاصـرفاجًبـ نيـا . اعتمـاد كننـدشتريـبنـدكن كـهجمـيي به همجو معاملاتنامهي به اعتبار داشتن گواهتواننديم يرا 
اندجو بـه طـور مـداوم در جهـت شدهجاديانترنتياالخصوصيهاجوجعل در شبكه»تيامن «بهي كنونازينن بهجايييپاسخگو

زاي كـه برخـيگـرموضـوعجدي.كننـديها را بالاتر برد دارند كارجمـ شبكهتي كه امنييهادهتوسعه پروتكلهاجو طرحهاجوجاي
يضنياكننددوستان در سوالاتشان مطرحجمي يديها استفاده از امضايهق  در واقـعيتالييدي امضادنييبب. استيتالي

ي مـا بـا اسـتفاده از امـضافرسـتدي كه فرستندهجميا محرمانهيد به رمز درآوردن اطلاعات است باجكلياي كد كردنيبرا
.قعاً از طرف فرد ارسال كننده است كه اطلاعات ارسال شدهجواميفهميمتالييد

ازمنـدينك، گام برداشـتن در جهـت تجـارت الكترونيـي نكته است كه ما براني برجاد تاكيقتي كه گفته شد، در حقآنچه
 صـورت گرفتـه اسـتنهيزمن كه درجايييهام، كوششي هستيك الكترونيتي امنجادايي هوشمند برايهارساختيزجاداي
مردمجوخصوصاً تجارجب  تر شودي عمومدباي ن آشنا شوندجو آموخته ها را درجايـعتري هرچهجسرمي مفاهنيااو لازم است كه 

 درنـان اعتمادجو اطميجاديام كهجا گفتهشهيهم. آموزش دهندگرانيو بهجداموزنديبعتر هر چهجسري،يتيگرداب گستردهجگ
ن ما،جايي خصوصي مواردجحتيو در برخي دولتمهينايي دولتراني ازجمدياريمتاسفانهجبس.ستنيي كار سادهجانيمخاطب

 دارديكي تجارت الكتروني كه ادعايتيو محكم درجسايقو Privacy Policyكي كه داشتنرنديپذيمفهوم ساده را نم
ييلخي از كـهمييگـويمانجم صفحه است كه به كاربراننچرا كه ما درجاي: استي خاليا ساده به صفحهنكيلك فراترجاز

SSL و !ريخايميكنيمدهشتر آنها استفايبتي امني برا...

كار هوشمندانه، فروش هوشمندانه
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ازي برخـنهـاياست؟ي هوشمندانهجچيابي فروشجو بازارست؟ كار هوشمندانهجچيم؟ي هوشمندانه تر كارجكنميتوانيمچگونه
ييسوالات  ارسـالشانيـ براگـان كه به صورتجرايييهادر خبرنامه گذشته مورد توجه دوستانمي دو هفتهيك است كهجدر
 گونه سوالات را تـان از نكات اشاره كنمجو پاسخجايي قصد دارم به برخ، شماره از خبرنامهنيدرجا.شود قرار گرفته استمي

حد امكان بدهم.

«ديدانيشما حتماجًم «ي مانع از كسب، حفظجو افزاشههمي»نهيهزكه ني بهجامنارهايي درجسمشهيهممن.است»درآمدش
 كـسبي مـانع بـراني شـماجو اولـي براتي محدودني اولد،يام كه اگر شما فروشنده خدمات هست مهم اشاره كردهينكته

دكنيـ كـه در هفتـه كـارجمـيي تعداد ساعاتگر،و از طرفجديدپردازيي است كهجمييهانهي شما،جهزي براشتربييدرآمدها
ي كه كارشان را به صـورتييآنها.يدو رو به رو هستبان دست بهجگريي شما با آن به طورججد استجكهيتي محدودنيدوم
ي كـارسـاعاتتواننـدي اماجنمكنند ساعت در هفته كارجمي40ازشي گاهجبدهندو البته مستقل انجامجميعسري،ياحرفه

. داشته باشنديشتريبي دهند تا درآمدهاشي افزاني ازجاشتريخودشان راجب

«ني برجاشتربيدمي تاكمي در ضمن صحبتهاشههمي  كه بدوندابييبي باشد كه راهنيادشماجباي»هدف نكته بوده استجكه
ي بهترجو حتـتيفي اما كار باجكد كمتر كارجكنيد،ي بكاهتاني كارج از اثراتجو نتاينكهي بدونجاتان،ييكاستن از بازدهجو كارا

.يددهشي خودتان را افزاين حال درآمدهايعوجدردي ارائهجدهيشتريبتيگاه كم

 كار كردن در طولي كه براي با توجه به تعداد ساعات محدودميتواني چگونهجمم؟ي هوشمندانه تر كارجكنميتوانيمچگونه
نينـچايـآم؟ي باشـ داشـتهيشتريـو فـروشجبميكنيابيو هوشمندانه تر بازارمياوري دربيشتري پولجبم، ماه داريايهفته
.مي بداند دارد كهجباييي استجو راهجهاري امكانجپذي است؟جآرري امكانجپذيزيچ

(ميني به طور متوسط، روزران،ي كه متاسفانه مردم ما درجاديدانيمحتماً  كارشتريب)قهيدق 32ميي اگر بگوقتريدق ساعت
واقعاًناي.كنندنمي ديـ كـهجباي موثر كار، از زمـانيروهايننيشتريب .ي است در سطحجمليا فاجعه استجو قطعاً فاجعهكي 

كهقطعاً مستحقش هستند ترج ي را به داشتن رفاهجو ثروتريو نمخوري ثابتجوجبو درآمدزننديكار كنندجم .دهنـدمـيحي 
نجو از شـهرونداياري شغل جماعت بـسن مسافر، سادهجترييي جا بهججال،يشهر شلوغ پر از اتومب!دنييتهران امروز ما را بب

يـند است كه خود تولييني مصرف بنزم،پردازيي كه در سطح كلانجميانهيهز م،ي آن را وارد كنـديـوجباميست كننـدهجآن
(يجوانان شهر)ازي برخم،گويشما راجنمي( كهكند را پرداختجمييددولت سوبسي شانيـ ازجايي بـالااريكه درصدجبسما

يبـرا! (: )چـون پدرشـان در آمـده اسـت:يبه قـول عمـران صـلاح) (است مادرشانايو منبع درآمدشان پدركارندبي
 شلوغجو پر رفتجو آمـدجو پـر سـرجو صـدا، دودشجرايابانهايخن را بسوزانندجو درجايني بنزنايغتشان،گذراندن اوغات فرا

يـي كه مـا چـهجبلادنييبب از موضوع دور بشوم، اماخواهمينم.و آن بدهندنيبه خوردجا)ميپردازي كهجميگريدينهيهز (
.و در سـطح كـل كـشورديـني را در سطح كلانجببموضوعدونيفقطجهم.ميآوريمندهيآي به سر خودمانجو نسلهاميدار

ميو خودمان هم خبر ندارميپردازيممي است كه داريگريديهانهيو مهاجرتجو فرار مغزهاجهزريداروجو درمان، مرگجوجم
يو فرهنگـيو معنـوي فقـر مـادني درآمد ماستجوجاشود،آنچه حاصلجمي.ميآوري خودمانجم بهجسريي چهجبلاميكه دار

مار،يبن از ما، به فكرجايكي هم،جهريكم،ي زدگاستيوجساستيسي بهججايكاشك.ضو مريماري اقتصادجبنروزافزون،جاي
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 تـرجازشي امـاجبـمي كارجكننهاي ازجاشتربيدي ماجبااورد،ي ما را به وجدجنيچند درصد رشد كوچك اقتصاد.م اقتصاد بوديناي
مي هوشمندانهنهايا »يابيـبازار« مـردم كـشورمان،ني كه درجبـدگوي چند روز گذشته، به منجمين درجاييدوست.تر كارجكن

فيـ تخفميخـواه چونجو چراجمـيي كهجبمي هستيشده است، چرا؟ در بازار، در هنگام دادجو ستد، ما مردمان»ناسزا«مثل
ايـآ . اسـتافتـهي رواجامـاني است كهجمي چه فرهنگنيام،يدهمي»فيتخف« عادتي ناخواستهجوجرويو گاهجحتميريبگ
ياييي ندهد، خلاف كرده است؟جبفي كه تخفيكس كيـ كـهديـاده تا به حالجشنيايآ.مي لحظه با خودمان روراست باشكد
 كـهديـاده به كراتجديديكنيمي زندگراني؟ شما كه درجاف بدهدي درصد تخف20رديگ كهجمييتيزيوي دكترجروايليوك
 به اتفـاقبي چند است؟ اكثرجقرنيا :يدپرسيوجميي به كالادكني اشارهجميد،يخري برادكنيي مراجعهجميا به مغازهيوقت

 دادنمـتيكارشـانجقاندجكهاد بردهي كهجازي كارشان، در صورتيپرونديوجمدهندي راجممتي ما، بلافاصلهجقيهافروشنده
دري كـه بـه مـشتررونديمشي ما تا آنجاجپگان از فروشندي بعضي وقتشود اسفبارترجميهيقض .ست، فروختن كالاستني

.كننـديمروني را از مغازهجبي مشتريوعملاجًحت » ! بدهممتوقت ندارمجقي...حوصله ندارم«:نديگوپاسخ به سوال بالاجمي
ناً اتفـاقي مواردجعناي!يچيعنياند، فروشگاه مغازه باز كردهيچياند كه برا فراموش كردهي فروشندگان بهجكلنايييگو

كننديمتي مملكت شكاي از وضع بد اقتصادشود روز كهجميي افراد انتهانيا .مياافتاده است، بارهاجو بارها شاهد آن بوده
ي :دگويـ ضرب المثل دارنـد كـهجمـيكيجانيهمهالمانيآ .اند هم نداشتهي فروش درستجو حسابككه از صبح تا حالا

و تلاش راجبهيسعنيشتريشانجب فروش كالاجو خدماتي وقت دارندجو براها مشتريي براشهيهم»! پادشاه است،يمشتر «
تمي فروختن، تو فقطجقي براي كرديو تلاشيچهجسع!آقا جان: گفتدباييراني از فروشندگانجايبه بعض.دهندخرججمي

اكثـر.مينـيبي بـودن نمـيا از سرعت، قدرتجو حرفـهيشي نماان،يرانياانيدرجم.ستينيا كار، كار هوشمندانهنيا .يداد
متخصصخصوصاً درجهم ي انسانيروهاين  مـاي تخصـصيهاو مشاورهيتيافزارجو سخت افزارجوجآ نرموتر،ي كامپنهيزمني 

 هـاي مثال را از ژاپنـنيامهايشه در صحبتمنجهمي.ميدان هوشمندانهجنمي را كارنو ماجايي ساعتيها به حقوقاندراضي
 كنتـرلي هم به خوبنيهميو براكننديمياو با آن برخورد پروژهننديب پروژهجميكي را مثلي كه آنها هر كارآورميم

:ميو در انتهـا بگـوميو بـد ارائـه دهـري ناقص،جدي كه كارميا عادت كردههايراني از ماجايمتاسفانه برخ.دانندپروژه راجمي
 خـوب بـساز آنقـدر كـه خـودت هـم ازجآني، جنسجو كالا»امشرمنده«نگوآقا جان كار را خوب انجام بدهجو»!شرمنده«

 را بـه مـناميـپنيايدهي كهجمفيتخف. هم ندهفي جدا كن، تخفتي را بالا ببرجو خودت را از رقبامتتيق،ياستفاده كن
 موضوع نگاهني بهجالا ازجبايوقت.ي ندارناني آنقدرها اطميكن كه عرضهجمييه خودت از جنسجو كالاجو خدماتكيرسانيم
،ي خـارجي بـه كالاهـاميآوريميو خوب معلوم است كهجروميكني چهجمم داريي كه در چه بازارمينيبيمي براحتميكن
.اند كردهزيمتماشاني خوب از رقبايلي خودشان را همجخدهند،ي همجنمفيتخف

يعني هوشمندانهكار يي رقابت فوق العادهجقوكي «يعن، . » پس هستمكنم،بهتر كارجميمن

ميازهايوجنميكندا راجپيازهاينميكنيسعيعني هوشمندانهكار  آنهاجويازهاي مردم،جنليدرك مشكلاتجو مسا. را پاسخجده
واقعاًي آنها، كاري براي راهجحلافتني  كار اسـتن كه فكر كردن سختجتريميو ما معتقدبرديو فكرجمبرديكارجم است كه 
نيـادو به نظرمجبايميكن كم فكرجمييل است كه ماجخينايشرفتهيپي كشورهاه ما نسبتجبي عقب ماندگل ازجدلاييكيو

يآلماني.مي خودمان حلجكناني درجمعترمساله را هر چه سري نديگوآنهاجمي:الب استجيلي ضرب المثل دارند كهجخكها
«ميكنما اول كارجمي  بعدمخوريمي»آبجو«ما اول:نديگويمهاشيياطر!ميخورمي(: ) بدون الكلريماءالشع(»آبجو بعد

ريماپالـشع(و نه آبجوميكني نه كارجمهارانييخدا را شكر كه ماجا!دنيي دو كشورجببن تفاوت صنعت را درجاي-ميكنكارجمي
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يدجالب است بداني!ميخورمي) (:كلبا ال ياشـ پاديتا تلاش نكنـ:دگوي هم دارند كهجميگر ضرب المثلجديك كه آلمانها
) ohne Fleiss, kein Preis(يريگينم

يابي در بازارتي موفقدينكات كلي

ن از مهمتـرييصد دارم برخـ مقاله كوتـاه،جقـندرجاي. كالاجو خدمات وجود دارديابي در بازارتي موفقي براي متعددعوامل
. كنماني اندجبده سوال را از من پرسينايراًي كهجاخي آن دسته از دوستانينكاتجو عوامل را برا

اصلاجًواصولاجًچ يابي كه بازارد خودتان، از خودتان بپرسيشي شده است كهجپچي چه؟جهيعنييابيبازار  در ده دوازدهست؟ي 
ي آنها هم گاهنموفقجتري.امده سوال را پرسين خدمات بودندجايايالها در كار فروش كالا كهجسياري از افرادجبسر،يسال اخ
ييدرجب  خـودشديـ دادجو ازجديمـه را اراييفي تعريهرجكس.شدي دچار مشكلجميابي كوتاهجو مختصر از بازارفي تعركان
كيـوديـايبي افتاد كه فرديه كمتر اتفاقجماما متاسفان.دهد پاسخ راجمينو كاملجترين كرد كه دارد جامعجترييفكرجم
ازيـ بهجنييپاسخگو«به»كمك« :د هدف نابجو مشخص داركييابيبازار. به ما بدهديابي از بازاري درستجو حسابفيتعر
(ي كار بازار-» از مردميگروه مشترك» «يازهايناي  اسـت كـهجآنندر اصلجايـ)ي واقعي در فضااينترنتاييچهجرواب

كننـد تـا بـا»كمـك «و به آنهـاابدي دارندجبزين»دقدرتجخري« دارندجو البتهي مشتركيازهاينايازيز مردم را كهجنگروهجا
«) مصرفاي(دشناخت، خري يابي بازاردنييبب.ندي پاسخگوقتي را برطرف سازندجو به آن درجحق»ازينكالاجو خدمات ما،جآن

يابيـ بازاري گام برانياول:د ابزار دارييسركيبهازي شماجنيريگي ماه شكارجويبرا. استيريگي ماهايدرست مثل شكار
بر شكار كجاجباييمن برا: اطلاعات است»يجمع آور« يريگ مـاهيايـ كه لوازم شكاردي شناسي راجمي چه فروشگاهوم؟د

 شوندجو چطوريمعجم معروفجو مشهور كجاججگراني ماهاياني شود؟ شكارچي چاپجمنهيزمن درجايي مجلهجاايبفروشد؟جآ
رانيگماهي. كنندي اطلاعاتجمي دست، علاقمندان، شروع به جمع آورني ازجايي با پرسشجهام؟يكندا آنها راجپيمي توانيم
(ي ماهازي بشناسندجو بدانند كهجنزي راجني كه انواع ماهدباي  بـهست؟يـچ...)از لحاظ نورجو غداجو دمـاجو درجـه حـرارتجوها
»دقـدرتجخريـ«ست؟يـ آنـانجچيازهـاي هدفش كجا قرار دارنـدجوجنني بداند مخاطبديباابي بازار استجكهبي ترتنيهم

 بـازدهشان كنند كه برايي صرفجميي خود را درججاه موفق وقتجو سرماييابجهاي مهم استجو بازاراري هدفجبسنيمخاطب
دارد.

»يخـدمات«ايو »كالا «و البتهجو مهمتر ازجآن داننديهدف خودشان راجم. كنندي موفق، از كوچك شروعجميهاابيبازار
«ني در واقعجاابيكار بازار. شناسنديمي كنند بخوبيرا كه عرضهجم ي كه عرضهجمي خدماتاياستفاده از آن كالا استجكه
نيـادنييبب». كنديمهي دارند توصاجي خدمات احتاي به آن محصولشانازهايي بهجنيي پاسخگوي كه برايكند را به مردم

ايـ كـالايشما وقت. واحد فروش استايفروش با بخشجو! فروشدينم... كنديمهي توصابيبازار: مهم استيليخهقضي
 فـلان كاسـتايـني را ببـلمي كه برو فلانجفـدييگوي كهجمي مثلاً وقتد،يكنيمه از دوستانتان توصييكي راجبهيخدمات
 كاسـتايـلمي آنجفـي بـرادشـما داريـ.يدكنيمه آن كاست را توصيايلميفطيبلديخرد را بخر، در واقع دارييقيموس
حتمـاًيمـه را توصـييزيـ كـهجچيافراد.د گاه بدون آنكه خودتان خبر داشته باشي-دكنييميابي بازاريقيموس  كننـد 

شـان مـصرف هستند كـه خودي موفق كسانيهاابي داشته اند پس بازارتي از آن رضاوخودشان آن را مصرف كرده اند
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آنواقعاً رضا  كهواقعـاً آن را خودتـانجن دكنييابي را بازاريكالاجو خدمات. دارندتيكننده كالاجو خدماتشان هستندجو از  زيـ 
.د داريتي رضادبريي آن را بكارجمنكهيو ازجادكنيياستفادهجم

ر هدف را سر لوحه اقداماتشان قـرار بازايي وشناساقي تحقد هاجو موسسات، چه بزرگجو چه كوچك، به نظر منجبايشركت
ازيـ را عرضه كننـد كـه بتوانـدجني محصولاتاي كنندجو خدماتدابازارشان راجپي) بلند مدتايكوتاه(ي واقعيازهاين.دهند

ي كار سادهجاي حرفهجايابي آوردن به بازاريرواييري در بكارجگوسساتمتقاعد كردن شركت هاجوجم.مردم را جواب بدهد
ي كنند تبليي از آنها فكرجميليخداست شاي  حرفهيابيبازار. استيابي بازاري از ابزارهايكي تنهاغ اما تبلي،يابي بازاريعنغ

 هـاجووهي كـه آنجشـديباي حرفهجااباني دارد كه بازاري متعدديهاكي هاجو تاكتك دارد، تكنيي متعدديهاي استراتژيا
و بلافاصله به همكارايروش ها راجب  كوچكجو بـزرگ در گـرداب گـستردهيهاستميساتيح.ن خود آموزش دهنداموزند

ي واحـدهااي هاجوميتجاد كه در برابرجايييبه آنها. داردي دهند بستگيمهي اراايوننديبي كهجمي آموزشزاني بهجميتيگ
ييابيبازار  شما كـار سـادهنيطب را گفت كه جلب اعتماد مخانياد كنندجبايي موسسه كوچك مقاومتجماي شركتكدر
 داننـد،ي استفاده از كالاجو خدمات شما را نمـياي مزاست، مطلعجنيديدهيمه كه ارايي خدماتاي از كالاي كسست،نييا

. برساننديو خدمات شما را به دست مصرف كننده واقع كالاي داد تا به درستمي تعلد راجبايييگروهجها:د كردپس چه باي

اي است در گوگليكاف:يسيو انگلي وجود دارد به فارسي متعددقاتي متعددجو مقالاتجو تحقيكتابهايابي بازارنهي زمدر
ن كه تا دلتان بخواهـد كتـابجو مقالـه درجايـديددو آنوقت خواهيد مرتبط جستجوجكنيي آمازون به دنبال واژهجهاتيسا
آني كنم در واقع دارم براه را توصيي كتاباييتي مقالهجسان استجو اگر من درجايهي توص Marketing. وجود داردنهيزم
 چون خودمم،ي خودم بگويابي بازاريو دروهجهانارهاي كه شركت درجسمدپس اجازهجدهي. كنميميابي كتاب بازارايتيسا

ده امجرا را كـه آمـوزشجدايوفقميهاي هاجو استراتژك روش هاجو تكنيياري كه افرادجبسدم استفاده بردمجوجديارياز آنها بس
 همه شما را از ته دلم آرزومندم.تيو موفققي توف-(:بكار برده اندجو موفق شده اند

نقش برنامهعو بودجه در يك برنامه بازاريابي موفق

هـاي نخـستجرادر مقالهي قبلـي، نكـات مهـم در گـامي گام به گام است.ي يك برنامه بازاريابي موفق، يك پروسهتهيه
 اين مقاله قصد دارم، برخي نكات مهم ديگر را، در خصوص مشخص ساختن برنامهجو بودجه، متذكر شوم.برشمردمجو در

در اين مرحله، بعد از اينكه دقيقا كسبجو كارمان را بـراي خودمـان تعريـف كـرديمجو مـشخص سـاختيم، بعـد از اينكـه
پژوهش معلوم ساختيم، گـام در راه تعيـين برنامـهجومشتريانمان را به درستي شناختيمجو دموگرافيك آنها را با تحقيقجو

.داريمبودجه بر مي

تان پيش از اينجچهشما بايد ببينيد كه شيوههاي بازاريابياين مرحله از تدوين يك برنامهي بازاريابي، بسيار اهميت دارد.
هايي بيشترين اثرجو كاراييايد؟ از خودتان بايدجبپرسيد كه چه شيوهبوده استجو آيا براي ارتباط با مشتريانتان موفق بوده

.ايـدايدجو به چه نتيجهاي رسيدههايي كه قبلا داشتهايد چقدر هزينه كردهرا داشته است؟ براي اين بازاريابيهاجو استراتژي
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) .يـداهـر مـشتري دقيقـا چقـدر هزينـه كـرده)جـذبكمي جزئيات را بيشتر در نظر بگيريد، مثلا براي به دست آوردن
هـاييهـاجو روشدر اين مرحله، شما بايد بدانيد كه در آينـده چـه شـيوه.دسترسي به اين نوع اطلاعات خيلي مهم است

ي بازاريـابي هـم بـراي شـماتوجه داشـته باشـيد كـه ايـن برنامـه.تواند در جذب مشتريان جديد به شما كمك كندمي
.توانيد به اين برنامه بازاريابي اختصاص دهيد درصدي از سود راجميهايي در بر دارد؛ بنابر اين مشخص كنيد كهجچههزينه

ها آگهي دهيد يا مجلات؟مثلا در روزنامه.تان را با توجه به بودجه تعيين كنيدتوانيد ابزارهاي بازاريابيآنوقت است كه مي
هـاي روابـطفعاليـت.ود قـرار دهيـدتبليغ راديو تلويزيوني داشته باشيد يا بازاريـابي اينترنتـي در فهرسـت ابزارهـاي خـ

هاي اجتماعيجو فرهنگيجو اسپانسر كـردن ايـن گونـههاي مطبوعاتيجو شركت در فعاليت با خبرتان چگونه باشد؟عمومي
.هافعاليت

ين كنيـدجوهاي آزمودن اين شيوهها را بايد تعيشيوههاجو روش.بايد آنها آزمود.هايي قطعي نيستندهاي بازاريابي ايدهايده
توانيد به سرعت داشته باشيد كه شـماجراچه ابزارهايي براي بازاريابيجمي.هايي داشته باشيدبعد براي سنجش نتايج شيوه

به هدف نزديكتر كند؟

ي بازاريـابي خـودجدرشما چه منطقـي بـراي برنامـه.فيليپ كاتلر معتقد است كه تعيين خط مشي؛ منطق بازاريابي است
خواهد به اين هدف برسد، راهي را بايد تعيين كندجو ابزارهايي راجدرشركت شما هدف خود راجميداند،جمي.ريدگيپيش مي

مديريت بايـد بـراي ايـنداريد تا به هدفتان برسيد.اين راه بايد در كولهپشتي خود بگذارد، چه ابزارهايي را اين بار برجمي
درست مثل وقتي كـه بـهاي خاص كه در عين حال كافي هم باشد.سفر، مقداري پول در جيب خود داشته باشد،جبودجه

داندجكهرويمجو هميشه كمي بيش از حد نياز پول با خودمان همراهجميبريم؛ در اينجا هم مديريت به خوبيجميسفري مي
ر، با اسپانسر كردنمثلا با شركت در نمايشگاههاي تخصصي بيشتيابد.با اختصاص بودجهي بيشتر، فروش نيز افزايشجمي

اي بيشتر بر دوش مديريت خواهند گذاشت،اينها مسلما خرججو هزينههاي اجتماعيجو حمايت از مصرفكنندگان.فعاليت
حال با توجه به اين موضوع اسـت كـه مـيگـوييم، خـطاما مديريت بايد ببينيد كه تا چه حد استطاعت اين كار را دارد.

جرايي معيني مبدل شوند.هايجامشيها بايد به برنامه

هزار برنامه اگر نوشتهجو تدوين شودجو به اجرا درنيايد، نميتوانيم بفهميم كه كدام برنامه درست انجام شده اسـتجو كـدام
برنامه غلط؟ كدام برنامه ما را به هدفي كه داشتيم نزديكتر ساخته استجو كدام برنامه ما را از هدف يا اهـدافمان دورتـر

.كرده است

ما به عنوان طراح يا استراتژيست، يا مشاور، آنچه شرط بلاغ است با مديريتجميگـوييم،من هميشه اين را تاكيد كردهام.
تاهاي اجرايي هستند كه بايد با هم كنار بيايندجو تعارف را كنار بگذارندجو كاري بكنند براي شركت.اين مديريتجو برنامه

حتـيكجا درست رفتهايدجو كجا غلـط.هميد كه كجاي كار خوب بوده استجو كجاي كارجبد.عملي انجام نشود نميتوانجف
كنند، رقبا بـهجوامع تغييرجميكنند، نيازها تغييرجمياشتباهات را بايد پذيرفتجو با آن مثل يك درس جديد برخورد كرد.

...ولوژي توسعه مييابدجو بسياري عوامل ديگـركنند، تكنهاي خود را اصلاحجميسرعت تغيير استراتژي ميدهند يا برنامه
:گويي همگي دست به دست هم دادهاند تا به برنامه اما اين مهم نيست، مهم ايـن اسـتزرشك!ي بازاريابي شما بگويند

.كنيداي زدهايدجو آن را داريد اجراجميخواهيدجو براي آن دست به تهيهي برنامهكه شما ميدانيد چهجمي
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 شماستت موفقيديكليعتماد مشترجلبعا

 كـارجرانيـوجاد بـرآورده سـازيياي حرفـها را به سرعتجو به گونهازي آنجني خدماتاي با محصولد،ي را بشناسي مشترازين
 محكـمجويلـيدلديـكني كـهجمـي هـر كـاريو بـراديـ نبرادي راجازيو نوآورتيخلاق.د بدهياديزينگرانبلافاصله بهجدي

د مقالهجسعندرجاي.ديداشته باشپسنديمشتر .م مشابه شما پاسخ بگوييهاي پرسش كه به برخارمي

تهرانجوحدوداً در انتها در  بـر سـرجدريا پارچـهري است كه در ده سالجاخيفروشگاه)آباد سابقعباس(ي بهشتابانيخي 
 راهش است؟نياايآد؟يكني اعتمادجمگرديايآد؟كني باورجميايآ» ... شغلرييبه علتجتغ!حراج «: استختهياشجآومغازه

ي را بـراي خـدماتايـ است كه كـالاي كساني كار برانيترو جلب اعتماد آنان سختي احتمالاني در مشترناني اطمجاداي
 دربـارهجآناري بـسد در خصوص آن،جبايي از هر اقدامشي كار است بخاطر آنكهجپنيتر سختميگومي.عرضه در بازار دارند
آنهيـ ثبـاتجروكيـازي بـا برخـوردارتـاً را آزمـودجو نهايييهـاكياكتوجتهاك تكني،ي استراتژنييفكر كردجو پس از تع

. را به اجرا گذاشتياستراتژ

يهـا اسـتراتژيديـ توانيمد،يكن كه ارائهجميي خدماتاي داردجو با توجه به نوع كالاي مختلفي راههاي اعتماد مشترجلب
ي.يد كارجبر راجبهيمختلف  جزو اصولي نداردجو به نوعي بستگميدهي كه ارائهجمي خدماتاي از كارها به نوع كالايسركاما

وي آرشـتيساي بخش فارسني كه درجهم-يگردر مقالهجدي.دآيي او به شمارجمدو جلب اعتماي در مشترناني اطمجاداي
ي مـا آن را بـه صـورتيهـا كاسـبنيام كه بهتر اشاره كردهزيننيامجو بارها بهجا از آن اصول را برشمردهيشده است برخ

يمياندجو برا را آموختهني به فرزندانشانجاياو حرفهعيسريلياندجوجخ آموختهيسنت نترنتيا :اند موفق بودهاري همجبسنه
.د را هم رونق خواهند بخشيك كه ظرف چند هفته تجارت الكترونيدديديو خواهدرا به آنان بدهي

! پسندي قانع كنندهجو مشترلدلي
يگوييميي كه به مشتريزي هرجچيبرا  كه او حرف شـماد كه مطمئن هستيي به طورديكننده داشته باش قانعليدلكد

 خوب دربارهيلي لازم است كهجخد،رييبگشي را درجپي استراتژنيادي بخواهنكه ازجايشي شماجپنكهاييبرا. كنديرا باورجم
ييايو آن را از زواديشيدانيآنجب  حرفجراني خودمجاايآ «:د بگذاريي مشتريخودتان راججا.دو امتحانجكنيد مختلف بسن

 حـرف را بـاورنيـ مـن خـودمجاايـآ« :ديـكنيتـان را قاضـ خودتان راجو كلاهدتوانييمي كه بسادگدنييبب»كنم؟باورجمي
 حرف شمازي شماجنيمشتر از هر لحاظ،ديحرف خودتان را باورجكن كه اگر خودتان،دي مطمئن باشوه،يشن باجاي»كنم؟مي

ي مثـالكيـ كـهدحال اجازهجدهيـ.ديا را آموختهي جلب اعتماد مشتري از راههايكي شمابي ترتنيو بهجاكندرا باورجمي
 كـار تـانيـاي بدهمجو بـرافي درصد تخف50 آنالوگ،ي همه كالاهايروخواهم دارم كه در آنجمييمن فروشگاه:اورميب
كاركاملاً روشن است، همه نيالدلي-م،ا ماه مهلت گذاشتهانيپا ي دارندجدكنم را كه ارائهجمييي كالاهاي  شونديمتالي

نيي برخـي خـواهمجروي مـگـر اما از طرفجدي-رمي ضرر راجبگي جلوشتر هرچه زودترجوجبيدو من باي يهـا از انـواع دوربـ
بي درصد تخف50 همتالييد  لابـدديـگوي بـه اوجمـاش تعجب خواهد كردجو حس كنجكـاويي مشترنجايدرجا!گذارمف
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... مـارك؟جون از شما بپرسد چرا؟ به چه علت؟ چرا حالا؟جاينكهاياي از شرشان راحت شودخواهدخراب از آب درآمدهجمي
 كـه اعتمـادد مطمـئن باشـيديـبده ربطيو اگر حرفجو پاسخجبد قانع كننده داشته باشيلدليدي كه شما بانجاستيدرجا
يمـفيـ تخفيتاليي نوع اجناسجدنياي شغلجرورييتغي كه براداگر بگويي.يدا از دست دادهشهيهمي را براتانيمشتر
ي بـراقتـاًي كه شماجحقدريي را در نظرجبگي افتد؟ اما حالتيمي رخ ندهد، چه اتفاقچگاهيهي شغلرييتغنيو بعدجچنددهي
وميـا نداشتهي فروش خوبري ما در چند ماهجاخد؟دانيمي« :دييگويمي شما به مشترد، قانع كننده داريلدليفي تخفناي
 كـه اگـر فروشـگاه شـمادنييبب...وميرا سر ماهجو به موقع پرداختجكن)كاركنان(ها اجاره مكانجو حقوق بچهمي بتواندباي
و به موقع حقوق كاركنانش باشد، بارجديه همسايي فروشگاههاشيپ تاني اعتماد مشترگر معروف به عدم پرداخت سر ماه

. كندينمد از شماجخريگريو اوجددايشه از دست دادههمييرا برا

متاسفانهجومعمولاً بازار رانيادر ييهاابي  :انـدجو بـه قـول خودشـان نگرفتـهاديـشتريبي استراتژك ماجو فروشندگانجما
ميي غلـط اسـت كـه مـا بگـونيـاديـنيبب- »!مي خـواهي همجنمني ازجاشتري بس استجوجب كندجويمتي ما را كفانيهم«
فروشـندگان مـا راه را بـه!گريديكي سراغميروي كه نشد،جمنشد،ي مشترنيا! به ما اعتماد نكند»يمشتر «ميخواهمي

كهاكثراً درستجو حـساب دايدهيدرنديگي را دست كمجمي مشتري وقترونديخطاجم ايـدهنـد،ي را نمـيب مـشتر جـواي 
 سـنگرايو به اصـطلاح مـشتردهنديمي مشترل محتوا تحويي سرجو تهجوجبيب،ي الكل دهند،جدلايي سربالاجميجوابها

رهيـو تورمجو دولتجو مجلسجوجغيو وضع بد اقتصاديو از نبودن مشترشانيهاي مغازهتونندينشيبعدجم.كنندقلابجمي
 شانجرايكي به قول خودمان آرام آرامدانندميي است كه آنها كه رمزجو رموز كار را بخوبير حالدنوجاي!كننديمتيشكا

ي كه فروشگاهـشانجهـدينيبيميو پس از مدت كوتاهآورند پول درجميي تاجو حسابهار راجچشان كنندجو دوجتاييدو تاجم
 چـون خـود راجدريا حال، عدهنيدرجع.كننديبازجم طرفجو آن طرفنياي گوناگونيهاو شعبهشودبزرگترجو بزرگترجمي

 پـشتش محكمـهينه بابا فلان« :كنندي آغازجمنهاي را پشت سرجاثي حرفجو حدننديبي رقابت شكست خوردهجمدانيمناي
 از عوامـليكـي به عنـواني دادن به مشترتي كه به كارجو اهمنجاستيازجا» ...وليوجوكريو بهمانجوزتيبه فلان شخص

!شوديها داغجم چرخ گذاشتني زدنجو چوبجلارآبيوجزييو بدگوعه در كسبجو كار، بازارجشايتيوفقم

 رابطه كه به مرورنيوجاگذارد فروشندهجميي هم خودش راججاي مشترم،ي داشته باشي قانع كنندهجو باوركردنيلدلييوقت
 تمام باورهاتواندي اشتباهجمكي .گرددي مبدلجمنيقيو اعتماد به باورنيوجاشود جلبجمييمستحكم شود، اعتماد مشتر

. نكته باشندني مراقبجايليخد ماجبايوشندگان مبدل كندجوجفري اعتماديرا به شكجو بعدجب

 كلمـاتجوق ازجطريديو شماجباست بس مشكلتر است چرا كه ارتباط رو در روجنيي كارنترنت،يايروي اعتماد مشترجلب
وي فـورليـ سـفارشجو تحوليو تـسهازهـايهاجوجن به موقع به نامهيي صفحاتجو اطلاعاتجو پاسخگوهاجوجملاتجو عكس

.د خود بوجود آوريي احتماليها مشتريايي حس را در مشترنيهاجاو ارائه ضمانتنامههانامههي توصشينما

يني درجاآنچه ي«يعن مقاله كوتاه آوردم درتيـ موفقيدهايـ ازجكليكي به عنوانيشتر قانع كننده بهجمليدلكارائه تنها
 كـهجدري را بـه دوسـتانيشتريبي راههامينارهاي است، درجسمي جلب اعتماد مشتري از راههايكيتنها»جلب اعتماد او

. كرده استني را در كسبجو كارشان تضمشانياتي كه موفقدهمي ارائهجمكنندجلساتم شركتجمي

ريابي كنيمچگونه با پست الكترونيك بازا
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آيندهخـصوصاً تـا  بسياري از كارشناسانجو حرفه اي هاي اطلاعاتجو بازاريابي از طريق اينترنت معتقدند كه در سال هاي 
«2007سال  به نحوي چشمگير از سـايرEmail Marketingيا به عبارت ديگربازاريابي از طريق پست الكترونيك»،

هاي -مستقيم«شيوه هاي معمولجو مرسوم در بازاريابي  پيشي مي گيرد.Snail Mail با استفاده از پست معمولي »

» سرويسجو خدمات منحصربفردجو محشري است كـه اينترنـت در اختيـار كـاربرانپست الكترونيك» همه مي دانيم كه
وختن كار بـا آن چقـدرآمهمه بخوبي مي دانيم كه اين ابزار قدرتمند تا چه اندازه ارزان قيمت است..خود قرار داده است

همه مي دانيم كه ارسالجو دريافت نامه هاي الكترونيكي چقـدر كـار.سادهجو سريع استجو تا چه اندازه انعطاف پذير است
اما، با اين حال، اين را هم بخوبي.ها را سريعتر كرده استجو پخشجو توزيع اطلاعات را تا چه اندازه راحت تر ساخته است

الكترونيك بيشتر اوقات مهمان ناخواندهجو فضولجو پر چانه اي هم بوده، طوري كه وقتي عده زيادي ازمي دانيم كه پست
.مان سرازير مي شوند، صدايمان را در مي آورند) Inbox(آنها به صندوق پست الكترونيكي

 مـارس- Webfaqt هـايزمان نگارش اين مقالهجو ارسال آن براي اعضاي خبرنامه(آيا مي دانستيد كه در حال حاضر
 ميليـارد25 ميليارد نامه الكترونيكي در سرتاسر جهان ارسال مي شود كه از اين رقم بـيشجاز30روزانه بيشجاز) 2003
»  درصد از نامه هاجو خبرنامه هاي الكترونيكي كه بـه صـورت40 است؟ آيا مي دانستيد كه نزديك بهSpam»اسپمآن

Permission - Based و ياOpt-in

 

 

 بوده اند براحتي ناديده گرفته شدهجو پاك شده اند؟ حال، با اين وضعجو اوضاع،
سرمايه گـذاري كـردهپست الكترونيك»«تكليف آنهايي كه مبالغ بسيار بالايي براي بازاريابي كالا يا خدماتشان از طريق
ه مخاطتبيني كه خود خواسـتار دريافـتاند چيست؟ آيا تلاش هاي آنان براي رساندن پيام هاي تجاري يا تبليغي شانجب

اندصرفاً بخاطر اينكه پيامشان در ميان سيلي از نامه هاي ناخواستهجو اسپم قرار گرفتهجو شـايد بـه طـور آن پيام ها شده 
بازاريـابي از طريـق پـست«ناخواسته توسط گيرنده پاك شده است به هدر رفته است؟ با توجه به آنچه گفته شـد آينـده

آيااصلاً آينده اي دارد؟»الكترونيك چيست؟ 

- 83كارشناسان معتقدند اگرچه تعداد قابل توجهي - نزديكجبه  از پيـام هـاي الكترونيكـي كـه از طريـق پـست درصـد
الكترونيك به صورت روزانه در سراسر جهان ارسال مي شود حكم نامه هـاي ناخواسـتهجو بـدون مجـوزجو اسـپم دارد امـا

پست الكترونيك هنوز آينده روشني داردجو استفاده از آن به نوعي از ديگر شيوه هاي بازاريـابي سـنتيبازرايابي از طريق
پيشي مي گيرد.مستقيمجو با استفاده از پست معمولي)(

- آنچه مسلم است اين است كه شيوه هاي امروزي در ارسالجو دريافت نامه هاي الكترونيكي شيوه هايي ماقبـل تـاريخي
 كـه در بخـش Prehistoric Man Lived Before Web Was Inventedرم بـه مقالـه اي بـه نـاماشـاره دا

اگر قرار باشد اين سيـستم هـا.، بدوي، ابتدايي، قديميجو ناكارآمد به حساب مي آيند-مقالات انگليسي ام موجود است
 ميليارد در روز بـاقي25پم به همين ميزانهمانگونه كه هستند باقي بمانندجو نرخ كنوني ارسال نامه هاي ناخواستهجو اس

شود،قطعاً كار همه ما به عنوان بازاريابان اينترنتيجو نيز كاربران اينترنتي تمام است  .بماندجو يا حتي بيشتر 
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كهقطعاً برنامه هاجو فيلتر هاجو روش ها كنوني پيشرفت خواهند كردجو به گونـه اي متحـول خواهنـد شـد كـه از معتقدم 
رهاي ارسال كننده هاجو دريافت كننده هاي نامه هاي الكترونيكي كاسته خواهد شدجو نامه هاي الكترونيكي كـه دردردس

شوندقطعاً كوتاه تر، هدفمند ترجو بانفوذتر خواهند بود شيوه هاي عضويتجو اشـتراك خبرنامـه.آينده نوشتهجو ارسال مي 
هايقطعاً متحول خواهد شدجو تكنولوژي هاي پيشرفته تري به كمك مي آيند تا ارتباط بـين ارسـال كننـدهجو دريافـت

كننده نامه هاي الكترونيكي به نوعي رسميت بيشتري يافته باشد.

چه محصول يا خدماتي را بازاريابي كنيم؟

اگرصرفاً براي پول در آوردنجو ثروتمند شدن يا حتي مشهور شدن محصول يا خدماتي را تبليـغجو بازاريـابي مـيجكنيـد،
مطمئن باشيد كه راه را به خطا رفته ايد، بهتر از همين امروزجو همين لحظه به فكر يك كار بهتر يا حرفـه ديگـر باشـيد.

- -مردم را نمي توان گول زد، آنها  بسيار باهوش تر از شما هستند اين را مطمئن باشيد. در بسياري از موارد

 در رابطه با هرگونه فعاليتي كه به نحوي با بازاريابي كالا يا خدماتي در دنياي واقعيجو يا بر روي اينترنت سرجو كـار دارد،
اگرصرفاً به فكر پول در آوردنجو مشهور شدن نباشيد، مطمئن باشيد كه موفقيت شما بـا اگر با عشقجو علاقه كار كنيدجو 

.همين طرز تلقي تضمين شده است

خدمات مردم لذت مي برمجو دوست دارم در اين زمينه، هر كاري كه از دستم بر مـي شخصاً از بازاريابيجو تبليغات كالاجو
مثلاً همين الان كه دارم اين مقاله را مي نويسم، ساعت ششجو نيم صبح اسـتجو مـن از سـاعتآيد برايشان انجام دهم.

كارجداً لذت مي برمجوجيك جورايي عاشق اين كار شده ام..چهار صبح دارم روي پروژه هاي متعددي كار مي كنم از اين 
كار من شايد بتواند مزاياجو منافع حاصل از استفاده يا كاربرد محصول يا خدماتي را به تعداد افراد بيشتري از مردم برساند

نگارش يك سطر آگهي تبليغاتي براي يـك شـركت بـزرگجو.و بشناساندجو از همين جنبه كارم است بسيار لذت مي برم
«معتبر كه محصولي عالي را روانه بازار كرده است مرا سر شوق مي آورد. مقاله اي مـيآشيانه»وقتي براي مجله اي مثل

نويسمواقعاً خستگي ام در مي رود چرا كـه از آشـنا سـاختن نويسمجو يا زماني كه براي بازاريابي اينترنتي آن مطلبي مي 
نشريهحقيقتاً خوشحال مي شوم. ر نيست كه از زمان آغاز به كار اين نشريه مـي گـذردجو مـييك سال بيشتمردم با آن 

با شناختي كه از دست اندركاران آن نـشريه دارم،.دانم كه در صنعت لوازم خانگي نشريه اي پيشگامجو منحصر بفرد است
برايي روند.مي دانم كه با چه علاقه اي كارشان را دنبال مي كنند، موانعجو مشكلات را پشت سر مي گذارندجو به پيشجم

- -مشتريانم، سخت ترين كار را  با كمال ميلجو رغبت انجام كه از ديد من همان فكر كردن براي موفقيت بيشتر آنهاست
صرفاً.مي دهم نوشتن چند سطر متن آگهي تبليغاتي براي شركتي كه محصول محشري را وارد بازار كرده است براي من، 

كهواقعاً به آن محصول معتقدمجو مي دانـم كـه بـابراي پول درآوردن نيست، من اينجكا ر را براي اين انجام مي دهم چرا 
اگر براي شركت، موسـسه يـا فـردي سـايت وبـي را بـر روي.استفاده از آن محصول، مردم زندگي بهتري خواهند داشت

زماني كه بازاريابيمان دارم.اينترنت قرار مي دهم، براي آن است كه به خدماتي كه آن شركت يا موسسه ارائه مي دهدجاي
ارتباط كاري ام را با شركتي كاهش مي دهمجو يا قطع مي كنم، يعني از محصول، كالا يا خدماتجو يا حتـيجاز/اينترنتي
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مي دانم وقتي خودم خريدار كـالا يـا خدماتـشان نيـستم، تـلاش در جهـت.شيوه مديريتي آن شركت رضايت نداشته ام

 

 
 

پس عوام فريبي نمي كـنمجو تلاشـم را بـراي آن دسـته از افـرادجوبازاريابي كالاجو خدماتشان بيهوده استجو عوام فريبي.
.شركت هايي متمركز مي كنم كه براي پول، انرژيجو وقتجو زمان مردم ارزش قايل مي شوند

مـي كنـيم كـه از مزايـاي ببينيد، وقتي ما كالا يا خدماتي را بازاريابي مي كنيم در واقع داريم به نحوي به مـردم كمـك
-استفاده از آن محصولجو يا بهرهمند شدن از آن خدمات مطلعجو آگاه شوند. -اگر ما خودمـان  بـه بـه عنـوان بازاريـاب

- باشيم،مطمئناً آنچه كه درباره آن كالا يـا خـدمات -كاراييجو كيفيت آن محصول يا خدمات واقف   مـي اينجـاجو آنجـا
كليد موفقيت كار ما در بازاريابي كالا يا خدمات اين است كه مـاگوييم يا مي نويسيم بر روي مخاطبين ما اثر مي گذارد.

خودمان، آن كالا را بخريمجو استفاده كنيمجو از خريدجو استفاده از آن رضايت داشته باشيم، بعد بيايمجو با بازاريابي آن، در
- اگر محـصول رضـايت بخـش نيـست، توصيه كنيم.- به مشتريان احتماليواقع يك جوري استفاده از آن را به سايرين

كيفيت كالا يا خدمات شركت در حدي نيست كه موفق شود، بازاريابي آنجو حتي سعي براي بازاريابي آن بي فايده است.

/ موسسه يا فرد، نظر سنجيجو اطلاع از افكار عمومي در رابطه با كيفيت توليدجوبراي بازاريابي كالا يا خدمات يك شركت
اگر براي كسب پولجو ثروتجو يا حتي شهرت كالا يا خدماتي را تبليغجميعرضه آن كالا يا خدمات يك امر ضروري است.

كنيد،قطعاً موفق نخواهيد شد اگر چيزي را كه مي فروشيد باور نداريد، اگـر.كنيد، اگر براي جلب رضايت مردم كار نمي 
برد،قطعاً بدانيد كه مي دانيد خريدار محصول يا خدماتي كه بازاريابي اش كرده ايد از خريد آن كالا يا خدمات نفعي نمي 

«شكست خواهيد خورد. پيامدر دنياي تجارتجو بازرگاني، چه بر روي اينترنتجو چه در دنياي واقعي، بازارياب ها در حكم
ايده هاي خوب، طرح هاجو پروژه هاي بكـرهستند كه راه تازه اي را پيش روي خريداران احتمالي قرار ميجدهند.آوراني»

و ناب، محصولات برتر، كالاهاي منحصر بفرد، خدمات ويژهجو استثنايي، بدون بازاريابي هاي پاكجو خالصانه ما، روي دست
محصولاتجو خدمات بد را بگذاريد روي دسـت توليـد كننـدگانجو عرضـه.توليد كنندگانجو سرمايه گذاران باقي مي ماند

اما براي كالاهايي كه كيفيت خوبشان در نزد عامه مردم به اثبات رسيده است، شما، چه بازاريابندگانشان باقي بماند.كن
آنانجرا»فعاليت«باشيد چه نباشيد، مي توانيد با توصيه آن به دوستانتان، نقش همان پيام آوران را ايفا كنيدجو با اين كار

 كاري است كه انجام مي دهيدجو براي محصولجو خـدماتي كـه بـا Word Of Mouth يا همان WOM.رونق بخشيد
اگر بازاريابي كارجو حرفه شماست، محصولي را بازاريابي كنيد كه خودتان.كيفيت بالا عرضه شده است، مشتري مي آوريد

!به كارتان عشق بورزيد.خريدارجو يا استفاده كننده از آن هستيد

» B2B بازارياب هايبراي»ديالوگ موفقايجاد
شيوه هاي مختلف تبليغاتي را بايد شناسايي كردجو موفق ترينجو خلاقانه ترين آنها را انتخاب كـردجو بكـار بـرد تـا شـايد

در حـال حاضـر.بتوان با استفاده از آن شيوه ها توجه مخاطبين را به محصول يا خدماتي كه ارائه مي دهيم جلب كنـيم
...اختيار داريم به طور كاملجو جامع استفاده كنيمبايد از ابزارهايي كه در

 يـا B2B(شـيوه هـاي قـديمي در بازاريـابي ما بايستي به دنبال طرحجو ارائه يك تركيب مناسبجو منحصربفرد باشـيم.
B2C (بخوبيجو تمامما بايد از ابزار هاي نوين ارتباطيجو اطلاعاتي امروزه،.ديگر شايد نتوانند توقعات ما را پاسخگو باشند 
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» براي جلب توجه مخاطبين.شايد آن وقت بتوانيم جلب توجه كنيم»طرحي نو دراندازيمو كمال استفاده كنيمجو هر روز
راه هايجو كليشه هاي قديمي ديگر كار نميكنندجو عجيب است كه هنوز در همين مملكـت خودمـان مـي بينـيم، كـسي

 سوابقي درخشان در طراحي آگهيجو دستي به نوشتن نامـه هـاي فـروشآنهاجكهگوشش به اين حرف ها بدهكار نيست.
)Sales Letters (قابل توجه اهـالي محتـرم شـرق يـا غـرب«:دارند چندين صفحه از بروشورها را سياه مي كنندجكه

ر نمـي توانيـدشركت ما فلانجو بهمان كرده استجو از مـا بهتـ»...بدينوسيله به اطلاعجو استحضار مي رساند كه...تهران
... پيدا كنيدجو غيرهجو غيره

» كهشخـصاً بـه -»حرفه ايجو سريع بودنگاهي اوقات يادمان مي رود كه در عصر فن آوري هاي نوين، عصر  نامي است 
-. براي مطالعـه در دسـترس اسـتWEBFAQT.COMاين عصر كنوني داده امجو در مقاله اي به همين نام در سايت

 

در سرتاسر جهان، هر روز دارند شيوه هاي جديدجو جديـدتري بـراي جلـب مخـاطبين جديـدجو حفـظزندگي مي كنيم.
مشتريان قديم ارائه مي دهندجو ما هنوز كه هنوزه در راديوجو تلويزيون خودمان مي شنويم كه آگهي دهندگان رفتـه انـد

:  «فـلاناستراتژيست هاي تبليغاتي ششصد سال پيش از ميلاد مسيح را آورده اند كهجبرايشان متن تبليغاتي بنويسد كـه
...نام تجارتي» «هميشه با شما ...بهمان نام تجارتي»يا ...هميشه  اين عادت را سالهاست كه داريم مكرر مـي-همه جا

!كنيمجو تازه فكر مي كنيم كه چرا اقتصاد اين مملكتمان تا اين حد ضعيفجو فقير است، چرا بيكاري تا اين حد گستردهج؟

آگهـي هـاي تبليغـاتي رويبراي جلب توجه مخاطبين بالقوهجو بالفعلجو حفظ آنها راههاي مختلفي پيشنهاد مـي شـود.
-  تلويزيوني، آگهـي هـاي مطبوعـاتيجو نيازمنـديها،اتوبوس ها، تابلوهاي بزرگ تبليغاتي در بزرگراه ها، آگهي هاي راديو

نامه هاي الكترونيكي. ايناخيراً سايت هاي اينترنتيجو بگذريم از اين كه هنوز آدرس سايت هاي وبجو آدرسبروشورهاجو 
» «سربرگجها»هاي پست الكترونيكي زير «بروشورها»و جماعتي غلطجو پر اشتباه چاپ مي شودجوكارت هاي ويزيت»و

.در واقع نمي تواند آگهي دهنده را بدرستي معرفي كندجو اطلاعات بيشتري در اختيار وي قرار دهد

B 2بازارياب هاي ايرانيBوB2Cبر روي اينترنت مي توانند درس هاي بسياري از دنياي واقعي مـا، دنيـاي كـه نـه در 
در عصر كنوني، وقتي براي دوباره كاريجو اشـتباه.فضاي مجازي بلكه در فضاي واقعي پيرامون ما در جريان است بگيرند

براي جلب توجه مخاطبين بايستي بهجدنبال يك گفتگوي موفقجو مستمر باشيم به دنبـال يـك يـا چنـد تركيـبنداريم.
شخـصاجًدرمناسبجو منحصر بفرد كه بتوانند در كنار هم ما را به هدفي كه در سر داريم حرفه اي ترجو سـريعتر برسـانند.

ثل تبليغاتيجكهمTransit Adsتبليغات گذريجو نظري/هيچيك از تبليغات تلويزيوني/هيچيك از سايت هاي ايراني
بازارياب هايبر روي اتوبوس هاجو حتي در ايستگاه هاي مترو ديده مي شود فكر بكر نابي كه خلاقانهجو نو باشد نديده ام.

«ما بايد از اين موضوعات درس بگيرند، دوره، دوره گفتگوست، زمان، زمان حرفه اي بودنجو سرعت. ديالوگ موفـق»يك
» «شيوه هاجو استراتژي هاي موفق براي دستيابي به موفقيت است.نيازمند ...آنها كه فكرشان در همانجحد همـههميشه

... ...جا بازارياب هاي امروز گوي سـبقتجرااست، بگذاريد در همان حد باقي بمانند.فلان نام تجاري»«در كنار شماست
روي از آنها خواهند ربود.

كي با پست الكتروننترنتاي برعرويجذب مشتري
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«پرسندي از منجمدوستان  چـون پـستي با استفاده از ابزارايآنكهيوجا »ي كنم؟ جذب مشترنترنتياقيچگونه ازجطر كه
 جـذبي مـشترميتـوانيم) EMail Marketing(ك پست الكترونيقي ازجطريابيبازار «باگر به عبارتجديايكالكتروني

 دسـت پاسـخنيـ ازجايي به پرسشجو پرسـشهاكنميمي سعقالهمن درجايم؟ي فروش موفق شوزانيو در بالا بردنجمميكن
بدهم.

دن ،يابيـ بازاريهـاو روشهـاوهيدرجشـ. داشـتي اسـتراتژي جذب مـشتري برادبايي مجازي در دنبازيوجني واقعيايدر
و صـد البتـهمـانني با توجه به نـوع مخـاطبد وجود دارد، كه ماجبايي جذب مشتري براي مختلفجو متعدديهااستراتژي

نيييمهمتر از آن با توجه به بازخورها  مورد نظرماني جذب مشتريها استراتژيايي استراتژم،يريگيممان كه از مخاطب
-ي احتماليها كه مشتريميما مطمئن هست.ميريو به كارجبگميرا انتخاب كن مي كنـي كه ارائهجمي خدماتاي كالاي براما

(نترنت حضور داريايرو-  كننـدهجازدي بازد-)رونديمگريدتي بهجسايتي ازجسانكهيااي سرگرم جستجو هستندايآنهاند
ومي او را بفهمـ»ازيـن «مي كـه مـا بتـواني داشـته باشـد،جو زمـاني واقعـازينكي است،جكهي واقعي مشتري ما زمانتيسا
 داشته باشـدجو مـا»دقدرتجخري« كنندهدازدي كهجبي در صورتم،ي آن داشته باشيمناسب برا) خدماتايكالا (»يپاسخ «

 انتظارميتوانيمم، ما آمده است، توجه اوجو بعد به مرور زمان اعتمادش را جلبجكنيتي كه بهجساي در مدتم،يتوانسته باش
. شودلي ما تبدي احتمالي كننده به مشترد كه بازديميداشته باش

ي اصـلي راههـايكـي گرافري نـشده اسـتجو متـونجو تـصاوريـآنقـدرها فراگ امكان ارتباط رو در رو هنوزنترنت،ياي روبر
ي به قـولم دارياري در اختيكماري كننده، فرصتجبسد جلب توجه بازدييها است، ما برا كنندهد بازديي ما برجروياثرگذار

اومجدداً بازجمـ م، توجه او را جلبجكنيميشود، اگر توانسته باشي ما خارججمتيو بعد او ازجساهي ثان 45 تا 30  گـردد امـاي 
 اولـشانجازد كننـدگان را در همـان بازديـديـ درصد از بازد 85تا 80 ها،افتهي آمارجو ارقامجوني باشد كه طبق آخرادتاني

 از نحوه برخورد ما خوشـشدشاي است،امدهي ما خوششجني از طراحديشا (مي آن را بدانليدلنكه بدونجايميدهدستجمي
 بـداندماجبايـ ...)گريديدها ازجشايياري او را برآورده نساخته استجوجبسازي خدمات ماجناين است كالا است، ممكامدهين

 
مي

 افـراد خـوبنيـاگردنـد،مـيي كه به دنبال اطلاعات بخصوصيافراد-1 : پنج نوع آدم حضور دارندنترنتاييكهكلاً رو
 ندارنـد، بـهي افراد هـدف خاصـني هستند،جايل همه جور اطلاعات كه به دنبايافراد- 2.انددانند كه به دنبال چه آمدهمي

يزهاي كه دنبالجچيافراد- 3. دارندازي كه در همان لحظه به آنجنخرند راجميييهازي افرادجچن علاقه دارندجوجايزيهمهجچ
 تواننديتند راجم كه به دنبالشجهسيزيچكنند،ي چون فكرجمروخت،فيزي به انهاجچتواني سختجميلي هستند،جخگانراي
 زود خـستهيلـي افـرادجخنيـا. هستنديو سرگرمح كه دنبال تفرييافراد-4 . كننددايپ (: )گانيرااي ( مفتگرديييجا

كهاصولاً وقتشوند،مي  نـد،يآي مـنترنـتايه سر نرود،جبـن ازجايشتريشانجب حوصلهنكهياياند برا خسته شدهيليخي چرا 
مثلاًياژهيوقعلاي  هستند، جذب كردن آنهايقي موسيهايلفاافتيوجدرلميفدنيداييوتري كامپيهاي دنبال باز دارند 

 خـوبيلـي افـرادجخنيـا. هـستندداريخرقتاًي كهجحقيافراد- 5. خاص خود را دارديهايراحت تر استجو البته استراتژ
عي سـريلـي راحـت سـفارش بدهنـدجوجخيلـيهجخ خواهندجكي راجمي خدماتايانها كالا: كه به دنبال چه هستنددانندمي
ي خدماتاي كالايهاژگيي با برشمردنجود افراد راجباين هستندجو اعتمادجايتيو خلاقدجدييهادهي كنند، عاشقجاافتيدر

ميميدهيكه ارائهجم هاكي از تكندبايد،ي بشناسي را بخوبودتانخي مخاطب خودتان را مشترد شماجبايد،ينيبب. جلبجكن
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نترنـتي كه بهجاي پنج نوع آدمنايني خودتان را درجبي احتمالاني مشترد،ي تا بتواندي آگاه باشي جذب مشتريكهايتاكتو
د.آمده است جذب كني

با ايـ كـالاايـ كـهجآديـ بدانديـباخواهد،يو چهجمستي به دنبالجچقاًي كهجدقديو بداند بشناسييرا به خوب مشترييدشما
نيـ جـذبجاي راهجو روش را بـراني او را برطـرف كنـد، بعـد بهتـرازي تواندجني تا چه مدتجمد،يكنيم را كه ارائهيخدمات
.د او سادهجكنيي برارا سفارشايدو روشجخريدي انتخابجكندارانخري

الـهمقنيـ همـه آنهـا را درجانكه استجو امكانجايادي متعددجوجزاريبسنترنتياي برجروي جذب مشتريهايو استراتژراهها
 كنندهد بازديتانتيساي برادي ابتداجبانترنت،يايبرجرو. از آنهاي داشتم به برخي مختصر اشاراتني اما درجهمستيناورميب

 كـه شـناختي بعـد در حـالد، مختلف بالا ببريـيهايهاجو استراتژ با استفاده از روشد راجبايتيساك ترافيد،يداشته باش
 داردازيوجنبردي زمانجمناي.د به خودتان جلبجكنيد توجهجو اعتماد آنها راجبايد،ي دار هدف خودني نسبت به مخاطبيخوب

كما معتقدي.ديكني گذاره راه از وقتجو پول خودتان سرماينتا شما درجاي ويابيـ كـار در بازارنيتر فكر كردن، سختهم
. استينترنتيايابي بازارژهيبو

 جلب اعتماد آنها به مرور زمـانزيو جفظ آنجوجني احتمالاني ارتباط با مشترزانيبردنجم بالا،يابي معتقدم كه در بازارمن
 مطمـئند،يـ كار را انجـامجدهنياتانتيساق ازجطريدي بتواننترنت،ياياگرجرو. استي شما در جذب مشترتي موفقدكلي
.دشوي كه موفقجميدباشي

با. ما قرار داده استاري در اختنترنتيو منحصربفرد است كهجايقواريبسي از ابزارهايكيكي پست الكترونگر، طرفجدياز
،يا كـاملاً حرفـهو به سرعتجو به صورتينهيهزني توانند با صرف كمتريمنترنتي كاربرانجا،ي ابزار ارتباطناستفاده ازجاي

.گر برسانندكديي خود راجبهاميپ

كهقبلاجًنهمانطور  ني مخـاطبميكنـ» «كمـك تـاميدهـي كه انجـامجمـييهاتي مجموعه فعالينعي»يابيبازار «ام گفتهزي 
«ي »هدف «  استفادهتاًيو نهاشتري كسب اطلاعاتجب،يي هستند با آشنازين»دقدرتجخري«ي كه داراماني» احتمالانيمشرا

» »ن «ماجبه »خدمات «اي»كالااز وكهـايو تاكتكهـايا، تكن از ابزارهـميتـواني منظورجمـنيايبرا.نديگوخ خود پاسيهاازي
«ني تا با مخاطبمي استفادهجكنمي داراري كه در اختي مختلفجو متنوعيهااستراتژي و بـا حفـظميبرقرارجكن»ارتباط هدف

جـادايي است كـه بـراينترنتيايابي مهم در بازاري از ابزارهايكيكابزار پست الكتروني.مي ارتباط، آن را توسعه بخشناي
درشهيـهم،يگـر ابزار مثل هر ابزارجدينمتاسفانه،جاي. مهم را انجام دهدنياتوانديميو استمرار آن بخوبارتباطجو حفظ

 مزاحمـتجوجـادي ابـزار،جانيـ با استفاده ازجايبرخ.و متعهد به آن نبوده استيو اجتماعيدست افراد آگاه از اصول اخلاق
«ايتاسرجدن اشتباه گرفتندجو درجسر»يابيبازار « راجبايحتنارا  كـهيبـه طـور»اسـپم«ايـ»هرزنامـه شروع كردند به ارسال

.رنديگي قرارجميبند طبقهن درجايي به نوعميكنميافتي كهجدرييها درصد از نامه85تا80امروزه

داردجومسلماجًاي يگر هدفجدي»ك پست الكترونيقي ازجطريابيبازار « تخـاذما بـاجا.ستيو مزاحمت هدف آنجني ناراحتجاد 
اني در جلـب اعتمـاد مـشترتواننـديمـي كه بـه نـوعميكني را ارسالجمييامهايپ،ي ابزارجقوني روشجو با استفاده ازجاناي
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ديـ هدف راجباني مخاطبوه،يشنيدرجا. هدفمان به ما كمك كنندنيطب در مخاناني حس اطمي نوعجاديوجاماناحتمالي
.مي جلـب كنـميكن كه ارائهجميي خدماتايو توجه آنان را به كالاميكندايپانميهاتي كنندگان ازجساد بازديليسانيازجم

دريشتريـ اطلاعـاتجبانـده خدماتمانجشداي در مورد كالاشتري اطلاعاتجبافتي افراد كه خود خواستارجدرنيايسپس برا
ن كـه گفـتمجايـيهمـانطور.ميرسالجكن ماهانهجو سالانهجاايي روزانه، هفتگيبه صورت)هاخبرنامه(يلي تكمييهااميمتنجپ

 الامكانيحت) در خبرنامهجهاتيبه عنوان مثال عضو( درخواستهان باشدجو صحتجايني بنابر درخواست مخاطبد بايامهايپ
 خـدماتجواي فروشنده كالانيبي مستمرجو دائمي حالت، ارتباطندرجاي. مخاطب قرار گرفته باشددتاييد سه بار مورايدو
قيـ ازجطريابيـبازار« .ابـدييمشي افزاني در طرفنانيو به مرور زمان، حس اعتمادجو اطمشودي برقرارجمياحتمالدارخري

«»كپست الكتروني  مختـصرنيـ دارد كـه درجاي مختلفـيهـاي راههاجو استراتژشود،ختمجنمي»هاخبرنامه فقط به ارسال
«يهاژي استراتاني به همه آنها اشاره كنم، اما درجمتوانمينم  كه مخاطب هـر زمـان كـهيا دورهيهاخبرنامه» آن، ارسال
-Opt( داشت از آن فهرست خـارج شـودل هر زمان كه تمايايو) Opt-in(ونددي تواند به آن فهرستجبپي باشدجملماي

out (استهاي استراتژنو موفقجترينيجزو معرفجتر .

ني كالاجو خدمات شـما بـه مخـاطبي ضمن معرفياو حرفهي اخلاق اصولتي با رعا»ك پست الكترونيقي ازجطريابيبازار «
مردم،خصوصاً مخاطب اني شما را درجمي نامجو علامت تجارتوانديتان،جمهدف  مطـرح كـردهجوتـاني احتمالانيو مشترني 

شيببرد، موجب افزا را بالاني طرفنيبنان حس اعتمادجو اطميزانيماندازد،ي آن را بالا ببردجو جاجبيي درجه شناسازانيم
«)Repeat Visitsبالا بردن( شودتي ازجساياپيپيدهاو بازديتيساكترافي  را بـالانيشما با مخاطب»ارتباطو حجم

.ش فروش شودي موجب افزاتيببردجو در نها

 در گردش است؟نترنتيياي چه تعداد آگهرانيدرعا
ين( نداشتن منابعراني ما درجاي از مشكلات اساسيكي نترنتيانهي موثقجو معتبر درجزميو آمارياطلاعات!) منبعكه فقط

ي بـه صـورت دورهجاديـباي اطلاعاتيگاههايپاناي. ارتباطات استيو موضوعات مرتبط با فن آورينترنتيايهاتيو سا
ام كننـد تـا دسـت انـدركارانو قابل استناد اقدي آمارجو ارقام قابل دسترستشاروجاني ماهانه به جمع آورايمثلاً سالانهجو

عنوان.ندي اتخاذ نمايو معقولحيصحيمهاي تصمتيو در نهاهايو بررسقاتي بتوانند با رجوع به آن اطلاعات، تحقنترنتيا
 درغـاتتبلي« از مقالاتم تحـت عنـوانگردييكي بودم آن را در ادامهل كهجمايي از موارديكي داردجبهي مقاله اشارهجاناي
 آن نشدجو نوشتنجو پرداختن به آن مطالبجو نكـات را بـهي براي كه متاسفانه فرصتاورميب »غاتي در تبلنترنتيانترنت،يا

يي مقاله هر چند كوتاهجسعنيا. ام سپردميمقالات بعد هاي اخذ آگهزاني از معضلات ما در جهت بالا بردنجميك داردجبه
ي هـاتي از فعالانجو سـاتي دهنده ها جهت حمايو آگهعبان صناي مشاركت صاحزانيو بالا بردنجمينترنتياغاتي تبلو
. بپردازدينترنتيا

 نه بـهنهيزمني درجاي اطلاعاتچماجهي. واقعاً گنگجو نا مشخص استرانييايتهاي درجساغاتي تبلتي واقع، به نظرم وضعدر
ك كردهجايعي توزيو نهجحتم كردهجايدي نه تولم، كردهجايي جمع آوريدرست  بـه آن اطلاعـات مراجعـهجو اسـتنادميه بتوانم
 كه گفتهياكثر مطالب.مي به بحث بپردازمي كه بعد بخواهميو نشست بگذارجلسهايميسي كه بر اساس آنها مقاله بنوميكن
عـدادت. نـداردي اعتبار چنداناي هاجو اگر ها از نظر من فاقد اعتبار استد است بر حدس هاجوجشايي مبتنشود نوشتهجمياي
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ني همـانيـ كه درجمميدانمي. دانديم كسجنچ داردجهيي رشد چه نرخني است اماجاشي دائماً رو به افزايرانيايهاتيسا
ي حتـايـ مختلـف،عي صـناايـ دهنده ها، مثـل بانكهـاي از آگهغ كه با گرفتن تبليييهاتي هستندجسا،يرانيايهاتيسا
ي دادهجمـشي كـه نمـايغات از تعداد تبليي آمارچ باشند، اماجهييمزينيه قابل توجي درآمدهاي داراينترنتيايهاتيسا

.زنندي سر بازجم-ي شخصلي بهجدلا-شتري از ارائه اطلاعاتجبرندي اگر مورد پرسش قرارجبگتهايستجوجساشود موجودجني

ينياد ندارم، اجازهجدهيي كاري شماليكاي با امرنجا،يادر : ادامه دهميي اروپايده از كشورهاك مثالجسا مطلب را با ارايه
ي يو بـراراني كه مشابه آن را درجا- Nielsen/NetRatingsنگزيتينتجرلسن/نيي از كمپاندي گزارشججدكبر اساس

 ازجآني حاك-! كنندقي تحقمانيهاي ماجوجسايو براندياي آنهاجبمي انتظار داردو البتهجلابمي خودمان نداريرانيايهاتيسا
!دنييبب. برخوردار بوده استيري از رشد چشمگ2004 در سالBanner استفاده از بنرژهبويينترنتياغاتيتبلاست كه
 درصـد24يي اروپـايهاتي درجسار به صورتجبنينترنتياغاتي تبلدگويي گزارشجمن،جاي2004 تا نوامبر2003از نوامبر

دريغـات تبليي تعداد بنرجهاقاًي گذاردجوجدقي كندجو گام را فراترجمي را كاملترجماميدر ادامه، گزارشجپ.ش داشته استيافزا
 در نـوامبريي اروپـاي هـاتي در سـايغات تبلييتعداد بنرها: دهدي را با چارتجو نمودارجو ارقام ارائهجميي اروپايهاتيسا

. اسـتده بنرجرسي94939 درصد رشدجبه24 با2004 تعداد در نوامبرني بنر بوده است كهجا 76375 معادلي رقم 2003
(ايكدام شركت لاتيمتاسفانه بر اسـاس تخـ. را به ما بدهدي آمارجو ارقامنيتوانسته استجچن) خصوصاييدولت سازمان

 درغـات تبليي كه گـردش مـالمي بزنمانيمجو در خبرهاجو روزنامهجهاي درستجكنتريو بعدجتميي كه بگودو نبايمي توانينم
 مـن هـر روزم؟ي ما كجا آمار گرفتم؟ي كردقو كجا؟ ما كجا تحقيي باجچسهي در مقا- صفر است معادليرانيايهاتيسا

 مثلاً موفقودمختياگر من درجسا.دمينديزيچني خوانمجوجچني اطلاعات راجمي مربوط به فن آوري خبرهانيدارم عناو
 وب در سـوئد،يهاتيسا !ي از آنهاكي منجهم شود كه همه ناموفق بوده اندجپسينمليدلن نشده ام،جايغبه گرفتن تبلي

ينيفنلاندجو هلند بر اساس هم  درصـد 30ازشيبـي رشدي منتشر شده است داراينترنت منبع موثقجايك گزارش كهجاز
وي نروژ،يي وب آلمانهاتي است كهجساي در حالناندجوجايشان بودهي خصوصاً بنرهانترنتيياغات هاجو تبلييدر تعداد آگه

مي تـواني فقط حـدس مـرانيما در موردجا. كمتر از آن داشته انديحتاي درصد10بهكي نزدي رشديكيو بلژيياياناسپ
بـر. دهندهجهاي آگهايهاتيساي براميچ نسخهجبپيمي بخواهماني كه بر اساس حدسجو گمانهاستي درستجننوجايميبزن

اني رتبه را درجمني بالاتر Ebayي كرده ام، در اروپا، كمپانادي مثال سادهكي به عنواننجاي گزارش كه درجانياساس هم
 مشخص است كـه در كـدام كـشور چـهقاًي داشته است،جدقيغاتي تبلينهايو كمپغات دهنده ها از لحاظ تعداد تبلييآگه

دتعداد تبلي  بر اساسجآنميواه كه بعدجبخمي را داريستميسنيچنراني ما در موردجاايآ .ينترنتيايهاتي است بهجساادهغ
و بـراريـ ما بـر اسـاس چـهجمعم؟ي كردهجاي كار درستمي اگر اطلاعات غلط به مردم بدهايآم؟ي را داريتي چه وضعمييبگو

ي كـوچكيزهاي كـه سـايغـات نشان داده است كه مردم از تبليقاتي در اروپا تحقم؟يكني صحبتجميقاتياساس چه تحق
ني چنـمي تـواني خودمان،جمينترنتي تعداد كم كاربرانجانير مورد مردم خودمان،جهم ماجدايآ . دارنديشتريبتيدارند رضا

آي موضوع، مـا هـمجقنيهمل كه مثلا بهجدليميي را بگون دهنده هاجايي به آگهميياي كه بعدجبم؟يي را بگويزيچ يگهـمـت
...كه نشان داده استنيچنقاتي بزرگمان است چرا كه تحقي از بنرهاشتري كوچكترمان،جبيها

يا حرفهابي موثر در بازارييرگذاريتاث
،يا حرفـهريبدون تاث. مهم استاري حفظجو گسترش ارتباطات افرادجبسجاد، مثبت درجاييرگذاري تاث،ي حرفهجايابي بازاردر
يي، با رفتارميده از خودمان نشانجميفيضعيريتصو  واردي جـديبي بـه اعتبـار خودمـان آسـيا حرفهريوجغده نسن
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 مان موفقياو كار حرفهي تا در زندگمي مهارت را كسبجكننايسرعتبهديبا،يتيگي گرداب گستردهندرجاي.ميكنمي
م.يشو

ري تـاثنيـاگـرجا. اسـتتي حائز اهماري افرادجبسيروي گذارري ما، تاثيو تجاريا حرفه،ي كاري خصوصاً زندگ،ي زندگدر
شود،قطعاجًمو درست به كار گرفت ي به خوبيگذار هـا،مي فرصـتتـوانيمم،يابي دستيشماريبيهاتي به موفقميتوانيه 

 خودمـان،يابيـ بازاري كه براييها استراتژيي مذاكراتمانجو حتودمان،خي را به سمتجوجسوياريبسلاتيامكاناتجو تسه
 بـهميگـويمـي كـنم، وقتـي هـا بـاز اصلاً قـصد نـدارم بـا واژهنجا،يدرجا.مي جذبجكنميا كردهي خدماتمان طراحايكالا
.كـنممـيدي تاك»هافرصت«بهيابي دستيروكنم،يمد تاكي»شماريب «يروقاًيدقم،يابيي دستجميشماريبيهاتيموفق

( گذارريدرباره تاث همقطعاً با من همجعقي يرو)مثبتي ايـ گفتـهياري بـسضي ضـدجو نقـيها كه حرفدياده افراد، شما 
انـسانها.رديـبگدهي را نادي گذارري تاثتي نتوانسته است اهمچكس است كهجهينياما آنچه مسلم استجانوشته شده است،

و البتـه بـاشـوندي مـجـاديا،ي گـذارري از مهارت تـاثي ارتباطات با آگاهن دائم هستند،جاييدر ارتباطجو تعاملجو گفتگو
ي،ي گذارري از تاثد،ينيبيمهمانطورجكه.ابنديي مهارت، تداومجو توسعهجمنياستفاده از هم كنمميادي مهارتك به عنوان

 آن را بـهم،افتييـ بر آن تـسلطيو وقتميريو به كارجبگميكنني تمرم،يريبگادي آنجراد است كه ماجبايي بدان معننيوجا
.مي آموزشجدهزينگراندي

 مـان آنجراياو حرفـهي كـارياز شـروع زنـدگشيپـيحتاي در آغازجود است كه ماجبايي مهارتيرگذاري كه تاثمعتقدم
نيوجهمشود آموزش دادهجنمياني دانشجويآموزانجوجحت مهارتها به دانشني ما،جاي آموزشستميمتاسفانه درجس.ميريفرابگ

(اموختگانجم از دانشياري كه بسشودامر موجبجمي اگرچه از دانـش)خته از افرادجو اشخاص هوشمندجو فرهيي برخيحتا
. كننددا خود راجپيي واقعگاهيجاياو حرفهي كاريهايطمحاي هم برخوردارند نتوانند در جامعهي خوبيجربهوجت

افرادحدوداً تنهارامون يپي واقعيايدندر سهني فرد مقابل خود بگذارند، درجهميرويري فرصت دارند تا تاثقهيدق 3 ما، 
افـتي آنجـا كـه صـحبت از ارسـالجو درنترنـت،يايرو. از هـم منزجـرايوشوند است كه افراد به هم علاقمندجميقهيدق
 تـا 30 زمـانن صفحات وبجاييرواي استجواني درجم IMيآني ساناميپع آنجا كه موضواي استجويكي الكترونيهانامه
يايو نه درجدنمياي بردها خودمان بهرهي واقعياي مهارت درجدنن از ما، نه ازجايياري متاسفانهجبسگر استجو بارجديهي ثان 45
 اكثـراً سـست، زودگـذرجومـانياع ارتباطـات اجتمـنكهياايوداي بوجودجنميي ارتباطاي علت استجكهنيو بهجهميمجاز
. استدارناپاي

 اجابت افرادايرشيپذيوهي افراد به وضوح درجشي گذارري پژوهشگران نشان داده است كه نفوذجو تاثقاتيو تحقمطالعات
ي  بلكهجبهستنيمي ارتباطات به صورت مستقاي در مذاكراتي اثرگذارنيا.گذارد اثرجميشنهاديپاي درخواستكنسبت به

موثراساساً اصول ير گذاري استجو نفوذجو تاثمي مستقريغيصورت «يكيمثلاً. داردي  »مقابلـه بـه مثـل از آن اصول، اصـل
 چگونـهيگـذارري تـاثي ما از مهارتهاي را منتقل كنم كه عدم آگاهاميپنياجا دو مثال بهجشميكي كهجباداجازهجدهي.است
اگـر.مبگوي»احترام متقابل« ازخواهممي.اثر بگذارد)مايو تجارياو حرفهي كاري زندگيحت (ماي زندگي روتوانديم

» ستيـنيزيـ مورد آنجچنيهم آوردجو درجابگذارم،قطعاً آنچه داده ام را در مقابل به دست خوا »احتراممن به فرد مقابلم
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»  به افـراد مقابـل احتـراماي مان به طرف مقابلي كاري در قرار هاافتنيو سر وقت حضوريما با خوش قول.احترام»جز
(قهيدق 45اي30 پسجازميني كهجببيو وقتميگذاريم  اورسـد،ياز راهجمـ) مـازباني حالتجمندر بدجتري طرف مقابل مان
بباي ياو حرفـهيارتبـاط كـار. نخست موجب انزجار ما شده است چه بخواهد چـه نخواهـدقهيداند كه در همان سهجدقد

 كـهيفـرد.دهنـد را از دستجمـيياريبسيهاو فرصترتباطاتاگر افرادجدياي آن فردي سادگنيو بهجهمدايبوجود نمي
 وبلاگـش پـسجازي اش،جرويكي الكتروني نامهني در اولنت،نترياي با فرد مقابل،جرواش تماس تلفنينيپشت تلفن در اول

دهدي نشانجماولهي ثان 30 در هماندهد، انتقاد قرارجمياي را مورد تمسخرشيهاتي فعالايرايگري فردجددارش،دينياول
.ردش منزجر شود برخووهي به سرعت از اوجوجشه ثاني30 ندارد كه در هماني داردجو فرد مقابل او چارهجايتيكه چه شخص

 خودمـان،جدري است كه مـا در فرهنـگ روزمـرهجو رو درجروي در حالنيوجامي داريروشي راجپنترنتي درجاي سازفرهنگ
.م مـسالهجو مـشكل داريـاري كـه همزبـان خودمـان هـستند بـسي خودمان، با مردميو حرفهجاي، كاريارتباطات شخص
ري تـاث-ميـا بهرهيبيرگذاري تاثي مهارتهان از سادهجتريي كارشناسايويتيريمديهاگاه از ما، درججايياريمتاسفانه بس

گـراندييرويري حركتهـاجو رفتارمـان تـاثايمان،ي با لحن صدام،يپوشي كهجمي كه با لباسميدانينم.ميدانينمياحرفه
نو بـالا بـردنجايـسـتماغـاتي تبلگـرانيدارتباطات ما بـا.كندي را خلقجمگر كه ارتباط متقابل ما با افرادجديميگذاريم

 اصـولنيـ كـهجاي درحـالميابي دستتي به موفقميتوانيچگونهجم. كندني ما را تضمتي موفقتوانديارتباطات است كهجم
 مـا بـه حـسابي حركـاتجو رفتارهـاني كـوچكترم،ي دارازيني حرفهجاريما به تاث.ميريگيمده را نادييرگذاري تاثياساس
«وجبدآييم ريديلخيگريددآنگاه است كهجشاي.گردد به خودمان برميي روزيرگذاريدر تاث» به مثلهمقابلر اساس اصل

!ميچرا موفق نشد:مگويي خودمانجميشيپ.شده باشد

،ي كنـي با فرد مقابل همكاريخواه باب كرده است كه اگرجميهايراني ماجااني فرهنگ غلط را درجمنياي چه كسدانمنمي
ياوهي كند آن هم بهجشـي با تو همكارنكه خواهد زد از جملهجايي دفاع از خودش دست به هر كارياو برا!از او انتقاد كن

ي افـرادديـني را به شما نشان دهـم كـهجببياري اعترافاتجبسيو حتاورميبتوانميدههاجو صدها مثالجم.يخواهكه توجمي
وداري پاچگاه غلط استجو اثرات آنجهيوه،يشنيوجادهد جوابجنمينيا ! منزانيعز.كنندمينيدارند با قصدجو غرض چن

 راحت تر استجو ما متاسفانهن از ساختشهخراب كردنجهمي.داراست سستجو ناپايدآيي كه بوجودجميارتباط.ستبادوامجني
را تو بزن؟ آقا جانجايناييچهجكس!ميدار سادهجو راحت گام برمييچه ساده در راهها يـ را گفته است كه مشت اول كن

و به باد تمسخرمي مشتجو لگد لهجكنري راجزگرو همديميافتي به جان همجبنجاياستي استجو قرارجنيو تجاريارتباط كار
 چـهنيـا.ميـ بوجـود آورديـجدي ارتبـاطم،ييايـ دربي بعداُ كه خشممان فرونشست از در دوستدي كهجشامرييو انتقاد بگ

وه م؟يرويمشي به كجاجپي نقطه نظرجو طرز تلقنيو كجا باب شده است؟ باجچنيو ازجكميدار است كهجمايايش

كليد موفقيت شما در هدايت يك كسبعو كار موفق
در ايـن.كليد موفقيت شما در كسبجو كاري است كـه داريـد) Marketing Plan(برخورداري از يك برنامه بازاريابي
. بازاريابي يادآوري كنمي يك برنامهقصد دارم برخي از نكات مهم را به هنگام تهيهمقاله، هر چند كوتاهجو اجمالي،
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ي بازاريابي چنانچه درست پياده شود بايد شامل درك صحيحي از وضـعيت موجـود شـركت، مطالعـهي بـازار،يك برنامه
) كـالا يـاموقعيت كنوني شما، مشتريان يا گروهي از مشتريان هدف شما، رقباي كـاريجو تجـاري شـما، محـصول شـما

، قيمت فروش، اقدامات پيشبرديجو تبليغات شما باشد.)خدماتي كه ارائه ميدهيد

دربارهآوري اطلاعات موجود **جمعما معتقديم كه بازاريابي موثر، برنامهريزيجو اقدامات پيشبردي،جبا ي بازار شـروع **
بنابر اين به كتابخانهها برويدجومجلات مرتبط با بازارتان استفاده كنيد.براي يك شروع خوبجميتوانيد از كتبجو.ميشود

مشتريان خود را خوب شناسايي كنيدجو با آنهـا بـه گفتگـواز كتابداران بخواهيد كه كتب مرتبط را به شما معرفي كنند.
كنيد، خودتاني بازاريابي خوب، در زمان حال جريان دارد، در طي مدتي كه داريد برنامه را تهيهجمييك برنامهبنشينيد.

تـوانمرا منزوي نسازيد، ممكن است همان زمان يك مشتري از راه برسدجو بخواهد شما را ببيند، نگوييد وقت ندارم، نمـي
شمانه اين اشتباه بزرگي است!شما را ببينم، ما داريم يك برنامه بازاريابي تهيهجو تنظيم ميكنيم كه خيلي مهمتر است!

مطمئن باشيد كـهجاود بدانيد كه براي همان مشتريجو همان مراجعه كننده است كه داريد اين برنامه را تهيه ميكنيد.باي
به منـشي خـودپس از هر فرصتي براي درك بهتر مشتريجو نيازهاي او استفاده كنيد.هم آمده است به شما كمك كند.

حتي نيازي به وقت قبلـي گـرفتن هـم نيـست.**يشه باز است!هايمانجهمدرب اين اتاق به روي مشتري**بگوييد كه
نكات جالبي كهجدرتبليغات كسبجو كارهاي ديگر كه مرتبط با كسبجو كار شما است را بايد دقيقا زير نظر داشته باشيد.

ادتان نرود كه حتمااند را يادداشت كنيد، بالاي اين يادداشتها تاريخ بگذاريدجوجيتبليغاتجو اقدامات پيشبرديشان داشته
نقـاط ضـعفجو قـوت خودتـانجراتعـاملي)(با استفاده از ابزارهاي محاورهايبا كارشناسان حرفهايجو خبره مشاوره كنيد.

وقتي تمام اطلاعات مورد نيازتان را جمع آوري كرديد آنگاه برنامه بازاريابي خود را بنويسيد.مشخص كنيد.

يقا كسبجو كارتان چيست، آن را خيلي واقع بينانهجو صريح بيان كنيد، به جاي محـصولدانيدجدقحال زماني است كه مي
مدار باشيدجو نيازهاي مشتري را مد نظر قرار دهيد، به قول فيليپ كاتلر، تعاريف هميشه بهتر است مبتنيمداري، مشتري

.بر بازار باشد؛ نه محصول يا تكنولوژيجو اين خيلي مهم است

موقعيت جغرافيايي بازاريابي هم مهم است، در چه منطقه يـادهيد را بايد به خوبي بشناسيد.كالا يا خدماتي كه ارائه مي
كنيد؟خواهيد اقدام به بازاريابي كنيد؟ آيا رقبايتان را به خوبيجميشناسيد؟ خودتان را چگونه از رقبا متمايزجميمحلي مي

قيمت كالاجو خدمات شما خيلي مهم است، آنجراسازد.چه مزيتي كالا يا خدمات شما را از كالاجو خدمات رقبا متمايزجمي
هاي تبليغي رقبايتان چگونه است؟ آيا از اين موضوع اطلاعاتي داريـد؟ چنانچـه نداريـد، پـيشجازشيوهدست كم نگيريد.

شـيوههـاي توزيـع شـماجوهاجو الگوهاي تبليغي خودتان راجبدانيد.شيوهنوشتن برنامهي بازاريابي لازم است تحقيق كنيد.
وقتي اين اطلاعات را در دست داشتيد، اقدام كنيد به مرحلهيمكاني كه كسبجو كارتان در آن قرار دارد نيز مهم هستند.

آيد.يادتان باشد كه يك برنامهي بازاريابي يك شبه بوجود نميبعد.

 بانك اطلاعات مشتريان كنوني بايد به شما بگويد كه بيـشتري بعد اين است كه مشتريانتان را به خوبي بشناسيد.مرحله
(مشتريان كنوني شما در چه رده سني قرار دارند. وجازماهانـه يـا سـالانه)جنسيت آنان چيست؟ درآمد آنان چقدر است
انيـد كـهآيا نزديك بـه شـما زنـدگي مـيكننـد يـا دور؟ شـما بايـدجبدلحاظ فيزيكي در چه فاصلهاي از شما قرار دارند.

از طريق تبليغات؟ بـا نامـهنگاريهـاي مـستقيمي كـه بـا ايـشانمشتريانتان چطور با شماجو كالا يا خدماتتان آشنا شدند.
 مـن هميـشه در سـمينارهايم ايـن-...؟ از طريـق نيازمنـديها؟ اينترنـت؟جو) WOM(داشتيد؟ از طريق دوستجو آشـنا
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شـما بايـد عـاداتجو الگوهـاي.ه مجال چنـداني در اينجـا بـراي آن نـدارمموضوعات را با طرح مثال ميآورم كه متاسفان
كنند؟هايي مطالعهجميكنند؟ چه مجلات يا روزنامهمثلا بايد بدانيد كه آنها معمولا از كجا خريدجمي.مشتريانتان را بدانيد

حتي بايد مشتريان بالقوهجو آتـيتـانجراشما.كنندبينند؟ چه كانال راديويي را انتخابجميهاي تلويزيوني راجميچه برنامه
در يكـيجازبشناسيدجو عاداتجو رفتارهاي آنان را در برنامهي بازاريابي تان مورد تجزيهجو تحليل قرار دهيدجو بيـان كنيـد.

بـا.سمينارهايم از كيفيت كالا مثال آوردم بايد بدانيد كه مشتري شما چه كيفيتي از كالاجو خدمات شما برايش مهمترجو
چه كيفيتي اهميت كمتري دارد؟ آياجميتوان آن را طوري تغيير داد يا تعديل كرد كه رضـايت مـشتريجرا.تر استارزش

مطمئن باشيدخواهم در اين باره فكر كنيدجو هر اطلاعاتي كه در اين مورد يا موارد داريد يادداشت كنيد.جلب كنيم؟ مي
هايي است كه در اختيار داريد.كه اين يادداشتها يكي از مهمترين سرمايههاي يا دارايي

صحيح كليد موفقيت شما در كسبجو كاري) Marketing Plan(مطمئن باشيد كه برخورداري از يك برنامه بازاريابي
يـك برنامـه.براي گام برداشتن در مسيري درست، بايد گامهايي درست برداريمجو اين نيازمند دقت است.است كه داريد

  

 

يابدجو تازه اول راه هستيم.جا خاتمه نمياريابي با تصميم شماجو اين اقدامات اوليه آغازجميشود، اما اين به همينباز

مكاتبات بازرگانيعو بازاريابي در عصر حرفه اي بودنعو سرعت عمل
» را دوبارهجو دوباره اختراع مي كنيم، يكيجاز دلايلـش همـين اسـت كـهچرخ»اگر ما در شركت هايمانجو برنامه هايمان

» «گزارش»كسي «مكتوب»نداده بود يا جايي اسـتلطفـاً شـمانشده بودجكه دپارتمانقبلاً چـرخ را اختـراع كـرده  اين 
...  ».زحمت نكشيد

هميشه توصيه من به آنها كه مي خواستند فردي را به عنوان مسئول مكاتبات بازرگانيجو بازاريابي شركت خود استخدام
مسلماَ همه آنهايي كه براي استخدام فرم استخدام را پـر كـردهن بوده است كه پنج سوال اساسي از آنها بپرسند.كنند اي

اند به سوابق تحصيلي، كاريجو حرفه اي خود بخوبي واقفندجو اكثر آنها با توجه به آنچه مي دانندجو آنچه تجربه كرده انـد
اين اعتماد به نفس را پيدا كرده اند كه براي استخدام به شركت شما مراجعه نمايند.

» چيستجونتيجتاً آن سوالات را با كارمند احتمالي مان مطـرح نمـيپنج سوال اساسي»اما اكثريت ما نمي دانيم كه آن
كنيمجو از آنها نمي پرسيمجو به همين لحاظ نمي دانيم يا اهميت نمي دهيم كه فرد مورد نظر ما تا چه انـدازه بـراي كـار

ن در عصر كنوني آمادگي دارد.كرد

واينترنت« ابزارجو سرويسجو خدمات منحصربفردجو محشري است كه عصر كنوني در اختيار ما قـرارپست الكترونيك»« »
همه بخوبي مي دانيم كه اين ابزار قدرتمند تا چه اندازه سريعجو ارزان قيمت است، اما، متاسفانه، گاهي اوقـاتداده است.

 فراموش مي كنيم.اهميت آن را

» اين است كه از كارمند احتمالي مانسوال اول»با توجه به اينكه در عصر حرفه اي بودن زندگي مي كنيم، به عقيده من
: يعني اينكه آيا آنقدر به خود، دانشجو تجربه اي كـه دارد مطمـئنآيا كارش را به صورت حرفه اي مي داند؟»«بپرسيم

در هر شرايطي -(است كه بتواند از كارش درآمدي را كه خود خواهانش هست به دست آورد؟ پاسخ ويجبه زماني)مكاني
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نشان مي دهد كه فرد تـا چـه انـدازه مـسئوليتاين سوال جديت او را در كاري كه به او محول مي شود نشان مي دهد.
كارمند مورد نظرجماه است مطمئن باشد.پذير استجو تا چه اندازه مي تواند نسبت به آنچه آموخته يا به تجربه كسب كرد

» --انگيزه»بايستي  داشته باشد. انگيزه براي آموختن بيشتر، اجراي بهترجو سريعترجو ادامهجي كار

) «حتي از طريق اينترنت)مكاتباتجو ارتباطات بازرگانيجو بازرايابي «خلاقيـت»نيازمند ميزان بسيار بالاييجاز نـوآوري»و
«»مسوالجدو«است. ببينيـد، ايـناگر به او وظايف متعددي بدهيم آيا مي تواند از عهده انجامش بر بيايد؟»اين استجكه

يك واقعيت است كه در دوران ركود اقتصادي، بسياري از شركت ها سعي در كاهش هزينه هاي خود دارنـد، در سـالهاي
ل توسعه كاهش نيروي انسانيجو حفـظ نيروهـاياخير، در اكثر كشورهاي پيشرفتهجو صنعتيجو حتي در كشورهاي درجحا

كارآمدتر سرفصل آغاز تمام طرح هاجو پروژه هاي كاري بوده استجو اين يك واقعيت است كه همه ما با آن بخـوبي آشـنا
-هستيم. -در ايران خودمان،  اين تفكر مديريتي تقريبـاً بـه متاسفانه به لحاظ فشارهاي اقتصادي بيشترجو نيز تحريمجها

«ص در بسياري از شركت ها، منـشي مـدير عامـل،جدرلازم دارد.آچار فرانسه»ورتي گسترده جا افتاده است كه شركتجما
خودمثلاً پاسخگويي به تلفن ها، تايپ نامه ها، بايگاني نامـه هـا، مـسئول روابـط عمـومي، كنار وظايف معمولجو معقول 

جستجو روي اينترنت، مسئول حسابداريجو فروشجو بازاريابيجو خريدمكاتبات بازرگاني، جمع آوري اطلاعات از اينترنت،
- (و غيره نيز چون كار تخصـصي خـودش را پيـدا در حاد ترين حالتجو فجيع ترين وضعيت آن تكنسين اطاق عملجهم
. هست-!)نكرده است

اين است كه آيا كارمند بالقوه ما توانايي سريع يادگرفتنجو آموختنجرا دارد؟ اين هـم اشـاره اي دارد بـهسومين سوال»«
»  در اين عصر نبايد-عصر حرفه اي بودنجو سرعت»اين واقعيت كه ما در عصري زندگي مي كنيم كه من به آن گفته ام

از رقبا عقب افتاد، براي اين منظور بايستي هر چه سريعترجو حرفه اي تر بياموزيم، هر چه بيشتر بياموزيم، بيشترجو بهتـر
كارمندان مكاتبات بازرگانيجو بازاريابيم درون گود باقي بمانيمجو اين نيازمند يك تلاش مستمرجو بي وقفه است.مي تواني

يك زبان خارجي مثل انگليـسي را دانـستنبايستي همواره به روز باشند)خصوصاً از طريق اينترنتجو پست الكترونيك»(
ديگر يك امتياز نيست، آشنايي با اصطلاحات تجاريجو بازرگانيجو بازاريابي ديگر مطرح نيست، حتي كار كردن با كامپيوتر
و آشنايي با برنامه هاجو نرم افزار هاي مختلفجو مرتبط يك نياز اساسي است، اما در نظر ما آن كسي كه گفته ايم كـارش

 كليه ابزارهاي ما مثـل را دارا باشد، بحث بر سر آن است كه Qualificationرا حرفه اي مي داند بايستي اين مجموعه
در حال متحول شدن است، هر روز اصطلاحات تازه اي ساختهجو پرداخته مـي)محاورهجاي/فني/تجاري(»زبان«همين

ايـن فـن آوري هـاي نـوين،.شوند كه بايستي نسبت به آنها آگاهي داشتجو اين آگاهي داشتن مـستلزم آمـوختن اسـت
م افزار ها، همهجو همه در حال بهتر شدن، متحـول شـدنجو تغييـرات اساسـي هـستند،ارتباطات اينترنتي، برنامه هاجو نر

سيستم عامل هاي كامپيوتر ها، پروتوكل هاجو غيرهجو غيره، بنابر اين، كارمند ما بايستي بتواند بسرعت بياموزد.

» -چهارم»سوال شنوندهجو بعدها خواننـده ايـنيك سوال اساسيجو در عين حال سوالي  از نظر بسياري از شما كه اكنون
- «سوال اين است: پيشجو پا افتاده است.مقاله هستيد ببينيد، ايـن خيلـيآيا مي تواني بنويسي؟»از او بايد بپرسيدجكه

ساده است، ما در حال گذشت سريع زمان هستيم، سرمايه گذاريهاي ما، از وقتجو زمان گرفته تا پـولجو اعتبـارات مـالي،
 هدفي است كه ممكن است رسيدن به آن سالها به طول بيانجامد، ما براي نيل بـه اهـدافجو مقاصـدمان،براي رسيدن به

استراتژي هاي مختلفجو متنوعي پياده مي كنيم، اگر آنها را بكار برديمجو به هدف مان رسيديم بايستي نتيجه را مكتـوب
) .ما از چه راهي رفتيمجو به چه نتيجه اي رسيديمبدانندجكهآيندگان)كنيمجو در جايي به ثبت برسانيم تا بقيه
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در بسياري از شركت هايي كه با آنها كار كرده ام، متوجه شده ام كه اغلب كارشناسانجونگارش گزارش يك وظيفه است.
-.مهندسان ما فاقد اين توانايي ضروري بوده اند  بـه زبـانبسياري از آنها حتي نمي توانند يك صفحه گـزارش بنويـسند

-  ببينيد ايـن يـك ضـرورت اسـت، الان خيلـي از شـما- كه به زبان انگليسي يا زبانهاي ديگر پيشكششان!مادري شان
مهندسانجو كارشناسان كه صحبت هاي مرا مي شنويد ممكن است در لحظه، از اين بابت ناراحت شويد كـه كـسي آمـده

اينجاعلناجًوصراحتاً دارد اين واقعيت را به شماجمي گويد. است 

» كهاكثراً همه چيز روي آن به صورت متنيجو مكتـوب»در عصر حاضر، با دراختيار داشتن ابزار قدرتمندي مثل اينترنت 
جمله بندي هاي درستجو حرفه ايجو بـا رعايـت تمـام اصـولجو قواعـدردجو بدل مي شود، شما بايستي بتوانيد بنويسيد.

 كه به عنوان استاندارد از طرف شركتجو يا كارفرمـاي شـما تعيـين شـده) Writing Style(گرامري، با سبك نگارشي
را بياموزنـدجو تمـرين كننـدجو انجـام»نوشـتن«از كارمندان خود اين را بخواهيدجكه.است كار مي كندجو موفق مي شود

 

دهند.

نوشتن يك نامه تجاري يا نوشتن به منظور بازاريابي كالاجو يا خدماتي يك كار حرفهجاي است، دودمان يك شركت مـي«
به آني تمام آنچه رشـتهتواند با نامه اي كه اشتباهجو پر از غلط هاي املايي يا دستور زباني نوشته شده است بر باد برود .»

سالها كارجو تلاش شما به هدر مي رود چرا كه به اين موضوع در زمـاني كـه فـردي را بـراي پـذيرفتنايد پنبه مي شود.
» استخدام مي كرديد اهميت نداده بوديد.تبات تجاريجو بازاريابي»مكامسئوليت

«گزارش نويسي»« «عصر حرفه اي بودنجو سرعت عمل»در اگر ما در شركت هايمـانجو برنامـه هايمـاناست.بايد»يك
«» «چرخ » «مكتوبنداده بود ياججاييگزارش»را دوبارهجو دوباره اختراع مي كنيم، يكي از دلايلش همين است كه كسي

» ...نشده بود كه استلطفاً شما زحمت نكشيد  ».اين دپارتمان قبلاً چرخ را اختراع كرده 

اما سوال آخر، كارشناسان بسياري معتقدند، از آن فردي كـه قـصد داريـد او را بـه عنـوان مـسئول مكاتبـات بازرگـانيجو
خود استخدام كنيد بپرسيد كه آيا ميجتواند مطلب يا گزارشـي را كـه تهيـه كـرده اسـت را بـر روي) (اينترنتيبازاريابي

اينترنت منعكسجو منتشر كند؟ در يك كلامجو خيلي ساده از او بپرسيد كه تـا چـه انـدازه دربـاره زبـان علامـت گـذاري
HTMLاطلاعات دارد؟ آيا مي تواند با استفاده از HTMLگزارشي را كه تهيه كرده است در اينترنـت Publishكنـد؟ 

خانم ها، آقايان، اين را جدي مي گويم، اگر كارمند بـالقوه شـما،لا خيلي از شما ها را مي بينيم كه داريد مي خنديد.حا
 كند به نظرم نبايد اجازه دهيد كه به جمع كارمندان بالفعل شـما واردPublishنتواند يك متن ساده را بر روي اينترنت

بلي، همين جاجو همين الانجو در همين ايران خودمان، بسياري از شركت ها دارنـد از اينترانـت هـاجو شـبكه هـايشود.
LAN وWANو اينترنت استفاده مي كنندجو كاركنان با استفاده از امكاناتي كه شـبكه برايـشان فـراهم آورده اسـت بـا

 هـا در ارتبـاطجو تعامـليكديگر ارتباط دارندجو مي توانند يكديگر را از آنچه در حال انجامش هستند مطلع سازند، واحـد
گـزارش هـا، تجـاربجو دانـش مكتـوبي هـستند كـه بايـستينزديك با يكديگر هستندجو گروه هاي كاري در حال كـار.

.كارمندانتان بتوانند ديگران را در آنجو در حدي كه شركت يا موسسه تان مجاز مي شناسد سهيم سازند

» يشتري داشته باشيم؟فروشعبعبارت هاي قدرتمند»چگونه با بكار بردن
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در دنياي امروز، براي فروش بيشتر، تاثير بيشتر، جلب توجهجو جـذب مـشتري يـا حتـي بازديـد كننـده بـه يـك سـايت
بايد فكر كرد، تصوير جديدي خلق كردجو در همه حـال.اينترنتي، استفاده از كليشه هاي تبليغاتي قديمي راه گشا نيست

.خلاقيت داشت

رتمند ترين شركت هاي توليديجو خدماتي داخلجو يا خارج از كشور را كه بررسـي كنـيم متوجـه مـي موفق ترينجو قد
«بيشتر فكر كرده اند»«شويم آنهايي گويجو ميدان را از رقبا ربوده اند كه و شايد در يـك كـلامبيشتر تخيل كرده اند»،

«بيشتر به فكر مشتري»« نكته جالب ديگر اين است كه پول دار ترين افراد ».به فكر پول درآوردن هاي بيشتربوده اندجتا
» شـايد آنهـا هـم در دنبـالرا دنبال كرده انـد.آرزوي هاجو افكار بزرگي»و شركت ها در سرتاسر جهان، آنهايي بودند كه

» «روياجها»كردن «آرزوهايشان»و «احساس»كمي احساسي تصميم گرفته اندجو از روي  .را برداشـته انـدگامجها»اولين
آنچه مسلم است اين است كه اكثر ما انسانها، عليرغم آنچه نشان مي دهيم، بيشتر از اينكـه بخـواهيم عقلايـيجو عاقلانـه

» «است.احساساتمان»تصميم بگيريم، تصميماتمان بر اساس خوبجو عالي، از مـشاهده يـا تجربـهاحساس»داشتنجيك
چيزي، ما را بر آن مي دارد كه بار ديگر بهجدنبال آن چيزي برويم كه برايمان به نحوي شـگفت انگيـز لـذت بخـش بـوده

«است. «مارك»براي همين استجكه --ماركها»زده مي شويمجو به دنبال همان  مي رويم يا علامت هاي تجاري موفقي
«كه استفاده از آنها در گذشته احساس لذت خوبي برايمان داشته اند. رويـاي مـوفقي دربيل گيـتس»افراد موفقي چون

ذهن داشته اند، تصوير موفقي از آن رويا در ذهن ساخته اندجو چنان غرقجو والهجو شيداي آن رويـاي زيبـا شـده انـد كـه
 «رويـاكرده اندجو ديده ايم كه در دستيابي به آنجو رسيدن به آن چگونه موفق شـده انـد.» «رويازندگي شان را وقف آن

تصاوير بزرگي در ذهنمان ايجاد مي كنندجو حس لذت از مشاهده يا لمس آن تصاوير محشر است كـه مـا راهاي بزرگ»
«براي رسيدن به آنها تشويقجو ترغيب مي كنند. اين بود كه در هر خانه اي يـك كـامپيوتر شخـصيبيل گيتس»روياي

)Personal Computer (ري قادرنـد زنـدگيوجود داشته باشد، او مي دانست كه نرم افزار هاجو برنامه هاي كـامپيوت
 به خانه هـا راه يابنـدجو بـراي بهتـر- مثل ديگر لوازم خانگي-انسان را متحول سازند بنابر اين چه بهتر كه كامپيوتر ها
ثروتمنـد«به فكر پول درآوردنجو يا به عبارتي»بيل گيتس «.شدن زندگي مورد استفاده انسانهاي قرن حاضر قرار گيرند

تمام نگراني من نهارم بود، دلم مي خواست كاري كنم كه ديگر نگران نهـارم«يي گفته بود كهنبود، خودش درججا»شدن
«».نباشم انسانهاي ديگري هم مي توانـستنداما با روياي بزرگي كه در سر داشت، پيش به سوي اهدافي گام برداشتجكه

»از مزاياي آن بهره مند شوند.

«قدرتمند ترين واژهجها»« در اسـتراتژي هـاي توليـدجو نيـز بازاريـابي،را بيافرينند.رتمند ترين عبارتجها»قدمي توانند
» «قدرتمندترين آمالجو آرزوها»بايستي «قدرتمند ترينجو موثرترين تصاوير»، قدرتمنـدترينرا خلق كردجو با استفادهجاز

«عبارت ها» عبارت هايي هستند كهجمي»عبارت هاي قدرتمند«مشتريان بالقوه يا بالفعل را هدف قرار داد.احساسات»،
» «احساسات مشتري يا مخاطب شما»توانند سـوقاتخاذ تصميمي احساسي»را تحريك كنندجو آنها را به سمتجو سوي

«دهند. «فروش»با اين شيوه مي توان (محصول»را بالا بردجو هر بازاري كه مورد توجهجو مورد نظر مـا اسـت)را در بازار
.جا انداخت
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(ه  چرا كه بـه آن محـصولجو يـا-كه به نوعي همه، مشتري محصول يا خدماتي هستندمانطور كه گفته شد، اكثر مردم
)خدمات نيازمندند

 
 

 

پيش دوستانجو آشنايان، گاهي چنين اظهار مي كنند كـه تـصميمتصميم هايي احساسي مي گيرند.
دلايلكاملاً منطق يجو عقلايي بوده است، اما همه مـي دانـيم كـه درصـدشان بر اساس يك سري مشاهدات، تجاربجو يا 

«تصميم»«بسيار بالايي از «احساسي»ها، «خريد»است،خصوصاً تصميم هايي كه در رابطهجبا اسـتفاده از خـدماتي»يـا
باشد.

» --فروش»مي دانم كه همه شما دوست داريد با بالا بردن  «يـك زندگي خوبي داشته باشـيد. يا حتي ترافيك سايتتان
خانه راحت ترجو بزرگ تر، يك اتومبيل شيك تر، مي دانم كه مي خواهيد براي همسرتان بهترين هدايا را بگيريدجو وقتـي

-» «هديهكه  سـر از پـارا به او مي دهيد، مي خواهيد آن لبخند رضايت را بر روي چهره اش ببينيدجو تا ديدن آن چهره
«نمي شناسيدجو شايد حتي تمام راه را دويده باشيد. را بـه دسـت همـسرتان مـي دهيـد، شـورجو شـوقهديه»وقتيجكه

عجيبي داريد، در پوست خود نمي گنجيد، قلبتان لحظه اي آرامجو قرار ندارد، كم مانده اسـت كـه اشـك شـوق از چـشم
عبارت هاي قدرتند، حال بايستي براي ايجاد يا حفظ اين ارتباط صميمانه به«:هايتان جاري شويدج، پيش خود مي گوييد

... -عزيزم،جداً دوستت دارم!«به همسرتان مي گوييد:»دنبال عبارتي قدرتمند باشم « » نمـي امـا ايـن جملـه كوتـاهجرا
بنابر اين عبارت هاي ديگري به كـار مـي بريـد،توانيد به مشتري هايتان بگوييد، چرا كه ممكن است باعث مشكل شود.

قدرتمند ترين آنها، موثرترين آنها است.

» را بسازيد، آنگاه موفقيت شما، چـهقدرتمند ترين عبارتجها»من مي توانم تنها ظرف يك ساعت به شما كمك كنم كه
«خيلي ساده، خيلي آسانجو خيلي كم هزينه..بر روي اينترنتجو چه خارج از آن، تضمين شده است بيـشترفروش»براي

...كسب درآمد» ... « پس از آن يكجساعت وقتي كه گذاشته ايدجو شيوه جديدي را آموختيد، يـاد لبخنـد شـيرينبيشتر
» صداي يك موسيقي ملايمجو زيبا، در خانه، دفتر كار يـا اتومبيـلرا به او داده ايد.هديه»همسر يا دوستان مي افتيد كه

» داشته ايد.احساسي لذت بخش»شما، مكان مهم نيست، شما

Direct Mail Email Marketingوتفاوت اصلي بين

» و حفظ آن براي ارسال معرفي نامه ها كالاجو خدمات يك امر دل بخواهجيا»اجازهدر راه بازاريابي بر روي اينترنت، كسب
«»لطف«اختياري يا حتي در اين مقاله به اين اصلي ترين تفاوت پرداخته امجو اميدوارم بازارياب.است»اجبارنيست،جيك

«.رمان به امر توجه داشته باشندهاي الكترونيكي كشو Spammerاز مخـاطبين، شـما هـم مـارك»كسب اجازهبدون
خواهيد خوردجو اين موجب از دست دادن تمام اعتبار كاريجو حرفه ايجو تجاري شما مي شود.

نامـه نگـاري«اكثر آن دسته از افرادي كه به صورت حرفه اي به بازاريابي محصول يا خدماتي مشغول هستند بـا شـيوه
در ايـن شـيوه، صـاحبان كـالاجو يـا عرضـه كننـدگان خـدمات. آشنا هستندDirect Mailيااصطلاحاً شيوه »مستقيم

) خود را به همراه آدرس هاي پـستيجو جزئيـات تماسـشان فـراهم مـي)هدففهرستي از مخاطبينجو مشتريان احتمالي
–)يا نامهجها(آورندجو سپس نامه اصطلاحاًيي  را نگـارش، تهيـهجو تنظـيم مـي- مي گويند Sales Lettersبه آنهاكه 
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گيرندگان. ارسال مي كنند– Snail Mail با استفاده از پست معموليجياكنندجو در يك زمان معين براي آن فهرست –
تصميم مي گيرند.) پس از چندين بار كه آنها را دريافت كردهجاند –يا نامهجها(بين دور انداختن يا بايگاني كردن آن نامه

بختجو اقبال در اين ميان جايي ندارد، اگر متن نامه بدرستيجو حرفه اي نوشته شده باشد، احتمال اينكـه آن نامـه بـراي
مصارف بعدي يا زماني كه ضرورتجو اهميت آن براي گيرنده مسجل شده باشد، در پرونده اي بايگاني مي شودجو در غيـر

 كه ممكن است تنها فرد يا يكي از افراد تصميم گيرنده در شركتي باطلهجي فرد گيرنده –اينصورت راهي سطل كاغذ ها
. مي شود-يا موسسه مورد نظر باشد

يااصطلاحاً   بـه پروسـه اي اطـلاق مـي شـود كـه عمليـاتجوEmail Marketingبازاريابي از طريق پست الكترونيك 
استراتژي هاي بازاريابي از طريق يكي از مهمترينجو كاراترين ابزارهاجو خدماتجو تسهيلاتي كه اينترنت در دهه گذشته در

مسلماً شباهت هايي ميان اين دو شيوه بازاريابي وجود دارد، امـا آنچـهجدراختيار كاربرانش قرار داده است انجام مي شود.
يادمـاناين دو شيوه بازاريابي است.بينتفاوت اصليجو كليدي»«اينجا براي ما مهم استجو البته موضوع اين مقاله است،

» قديميجوتقريباً سنتي استجو در زمان خود – - Direct Mail-نامه نگاري مستقيم»باشد كه شيوه و حتي شيوه اي 
 به عنوان يكي از قوي ترينجو اصلي ترين راه هاي معرفي، شناساندنجو بازاريـابي محـصول يـا خـدماتي –در حال حاضر

اما بازاريابي از طريق پست الكترونيك، ابزاري قـوي. مخاطبينجو مشتريان احتمالي تلقي شده استمشخص به جمعي از
بايـد توجـه.تر، كم هزينه ترجو سريعتري به نام پست الكترونيك را در اختيار دارد كه ابزاري ارتبـاطيجو دو طرفـه اسـت

» . كاملاً متفاوت است Snail Mailزار با پست معمولي يااينجابقواعدجو قوانينجو شيوه وفرهنگ كاربرد»داشته باشيم كه

بازارياب هاي اينترنتي بايستي توجـه.اصلي ترينجو كليدي ترين تفاوت ميان اين دو شيوه بازاريابي است»اجازه گرفتن«
هاي معرفيجو ياابزاري دو طرفه است، بايستي پيش از ارسال تبليغات يا نامه»پست الكترونيك«داشته باشند مادامي كه
«Sales Letterپيامهايي كه حالجو هواي  اين كار با استفاده از فـرم هـايي-»كسب اجازه كنند را دارند از گيرندگان

آنهاصراحتاً به مخاطبين گفته شده است كه  («:انجام مي شود كه در  خبرنامـه از مـا/نامـه)گـاهاگر مايل بـه دريافـت
X بزنيدهستيد در اين قسمت علامت.» و حفظ آن مجوز بر روي اينترنـت يـك امـر دل بخـواه يـا»اجازهبدست آوردن

» «»لطفاختياري يا حتي يك در ارسال نامه به صورت پستي هيچ اجباري بـه كـسب اجـازهجاز.است»اجبارنيست،جيك
در راسـتاياجـازه گرفـت.دريافت كننده نيست اما روي اينترنتجو در جهت بازاريابي از طريق پست الكترونيك بايـستي

 -Eبازاريـاب هـاي الكترونيكـي(كسب اجازه از مخاطبين چهار راه يا شيوه اصلي وجود دارد كه بازارياب هـاي اينترنتـي
Marketers (بايد يكي)از آنها را به عنوان شيوه يا متود اصلي خود انتخاب كنند.)يا تركيبي

شما نمي گويند ...تمام آنچه بسياري از شركتهاي تبليغاتي به

ميان اين همه رقيب، شما نيز شركتي داريد، محصول يا خدماتي را عرضه مي كنيد، اما صداي شما را كسي نمي شـنود،
چيزهـاي.آگهي هاي تبليغاتي شما را كسي نمي بيندجو آدرس سايت وبي را كه بر روي اينترنت برده ايد كسي نمي داند

...بسياري هست كه شركت هاي تبليغاتي به شما نمي گويند
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شماحتماً مي دانيد كه در دنياي امروز، براي كالا يا خدماتي كه ارائه مي كنيد، در سرتاسر دنيا، صدها، شـايد هـزارانجو 
آيا مي دانيد كه همه آنها نيز درست مثل شما، مي ميرنـد بـراي اينكـه يـك مـشتري بيـشتر.حتي ميليونها رقيب داريد

شما با شروعجو آغاز فعاليت خود به عنوانداشته باشندجو يك جنس يا يك نوع از خدمات خود را بيشتر از شما بفروشند.
يك توليد كننده، يا فروشنده كالا يا خدماتجو ورود به اين بازار پر سرجو صـداجو شـلوغ، خودتـان را حـسابي بـه درد سـر

و اين را به» «شماانداخته ايد. بگويم كه در اين راه، شـركت هـاي تبليغـاتي» «شمابايستي بيشترجو فعالانه تر كار كنيد
- «شما « -  بسياري از مطالبي را كه بايد به شما بگويند، نمي گوينـد كه به فكر ساده تر كردن كار براي خودشان هستند

و شايد هرگز به شما نگويند.

» «شما»مي خواهم در چهـار گوشـه ميـدان، افـراديجدر.ران ببرمدرجتهميدان ونك»را براي چند لحظه هم كه شدهجبه
» 3ميان عابران هستند.آگهي هاي تبليغاتيجو بروشورهاي رنگارنگ»حال پخش كردن  سـاعت از وقـتمجرامن، يك روز،

گذاشتم تا در گوشهجو كنار اين ميدان شلوغجو پر رفتجو آمد به بررسيجو مطالعه ايـن شـيوه تبليغـاتي احمقانـه در سـال
Flyerدازم. بپر 2003 حاصل اين مطالعه را در اينجا مي آورم تا شايد آنها كه پولجو سرمايه خـود را بـه چـاپجو توزيـع

35  درصد از عابران آنقدر با عجله عبور مي كنند، كه توزيعهاي تبليغاتي اختصاص مي دهند اين آگاهي را داده باشم كه
Flyer35كننده  درصد از آنهايي كه از كنار توزيع كننده هـا رد مـي شـوندجاز هاي تبليغاتي به گردشان هم نمي رسد،

305دريافت آگهي هاي تبليغاتي امتناع مي ورزندجو از  درصدشان آگهي دريافت شـده را بـر روي درصد باقيمانده، تنها
-  25 درصد آن را نگه مي دارند تا اولين سطل آشغالي كه در نزديكي است، همانجا آن را رهاجمي كنند،زمين نمي ريزند

-ديگر، كاغذ ها را از توزيع كننده مي گيرندجو چند قدم آن طرف تر روي زمين مـي اندازنـدجو مـي رونـد پـي كارشـان.
ببينيد، من متخصص آمار نيستمجو با يك روش پرسشجو پاسخ از توزيع كننده هاجو زير نظر داشتن آنهاجو حتي يك گـپ

(95جه رسيدهجام.و گفتگوي ساده با عابران به اين نتي از شركت هايي كه اين نوع تبليغ مي كنندمردم) درصد از عابران
ناراضي هستندجو شركت هايشان را شركت هايي بي اعتبارجو بي ملاحظه مي دانند كه باعث كثيـف تـر شـدن شـهر مـي

را گـرد گيـري مـي كـنمجو بـاشوند. يكي از عابران مي گفت، من از اين كاغذها استفاده مي كنم، با بعضي از آنها كفشم
- -بعضي ديگر، اگر پشتشان سفيد باشد  از آن به عنوان كاغذ يادداشت منظور اينكه پشت كاغذ چيزي چاپ نشده باشد

.در طول روز استفاده مي كنمجو بعد در انتهاي روز آن را دور مي اندازم

مان باشد، در جاهاي مختلف دنيـا، شـركت هـا بـراياين چيزي نيست كه فقط مربوط به تهرانجو يا كشور خودببينيد...
شناساندنجو تبليغ كالا يا خدمات خود دست به چنين شيوه هايي مي زنند، اما شركت هاي تبليغـاتي يـا چاپخانـه هـاجو

)  گفتالبته بايدتزيع كنندگان به آنها نمي گويند كه اين شيوه ها اثري نداردجو در واقع هيچكسي تبليغ آنها را نمي بيند
 در سـطح كوچـهجوSPAM هـستند منتهـاSPAM به نظر من اينهاجهم-كه درصد بسيار كمي آن تبليغ را مي بينند)

خيابانجو روي درجو ديوار به صورت برچسب هاي تبليغاتي.

50 «شركت ها اگر فقط شـان سـرمايهروابط عمـومي» درصد از آنچه كه روي تبليغات چاپي خود هزينه مي كنند، روي
. بالاتري مي رسندOIذاري كنند،جبه Rگ

متاسفانه آنچه در ميان شركت ها مرسوم است يك فاجعه ملي است كه ما در سالهاي اخير بيش از پـيش دچـارش شـده
منشي هاي شركت ها كه به عنوان تلفنچي اولين گره براي جوش دادن ارتباط هاي تجاري هستند، بدترين رفتـارجرا.ايم
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بسياري از منشي ها، به جاي پاسخگويي، انگار با مشتري دعوا دارند، به بهانه اينكه كار دارند.با افراد تماسجگيرنده دارند
يا سرشان خيلي شلوغ است، با بي ادبي هرچه تمام تر، به يك كلمه پاسخ سربالا دادنجو بي اهميت جلوه دادن مـشتري،

ي صد هزار آگهـي يـك صـفحه ايجو نـيم صـفحه اي در پـرببينيد، روز.گوشي را حتي بدون خداحافظي قطع مي كنند
روابـط عمـومي شـما بخواهـد بـاخراب كردن)(تيراژترين روزنامه هاي صبح يا عصر بدهيدجو بعد منشي شما يا مسئول
مشتري تان اينگونه بدجو ناشايست رفتار كند، به هيچ دردي نمي خورد.

به جاي چپجو راست تبليغ دادن، بروشورجو كاتالوگ چـاپ كـردن، يـك براي سرمايه گذاري در كارجو كسبجو تجارتتان،
كلاس آموزش براي منشي هاجو روابط عمومي شركتان بگذاريدجو آنها را آموزش دهيد، اگر آموزش ديدندجو درست عمـل

اين.تتان بازي نكنندكردند، مي مانند، اگر نه بروند به كارهاي مهمترشان بپردازندجو با پولجو سرمايه، اعتبارجو آبروي شرك
تلفنچي ها، منشي هاجو بازارياب هاجو مسئولان روابط عمومي شما، در حكم نمايندگان شركت شما با مشتري هايتـان در
ارتباط هستندجو اگر رفتارشان نامناسب، بدجو همراه با بي ادبي باشد، گويي شما را اينگونه در پيش چـشم مـردم ترسـيم

مي كنند.

ي شمايكضرورت حضور الكترون

الكترونيكيصرفاً با داشتن يك سايت وب بر روي اينترنت محقق مي شود؟ چه كساني لازم اسـت تـا بـر رويآيا حضور 
اينترنت يك سايت وب داشته باشندجو چرا؟ مي توان با يك برنامه ريزي دقيقجو حساب شده، سايتي بـراي تبليـغ خـود،

 بكمك شيوه هاجو استراتژي هاي بازاريابي از طريق وب يـا پـستكالاجو يا خدمات تان بر روي اينترنت قرار دهيدجو آنجرا
فعاليت مجازي شما، جذب افراد بيشتر به بازديد از سايت تان استجو در يك كـلام بـالا بـردنالكترونيك بازاريابي كنيد.

ترافيك آن.

 صرف نظر از شركت ها، سازمانهاجو موسسات خصوصيجو دولتيجو نيز تعاوني هاجو اتحاديه ها كه لازم است براي حفـظجو
ايجاد ارتباطاتجو روند اطلاع رساني خود، سايتي بر روي اينترنت داشته باشند، هستند در ميان مردم، افـرادجو اشخاصـي

شايد در اين لحظه فكر كنيد كه خوب كدام افـراد بايـدجبـه.رنت باشندكه بايد به فكر داشتن يك سايت وب بر روي اينت
اين فكر باشندجو چرا؟ اينجاجو در اين فرصت كوتاه مي خواهم به اين موضوع بپردازم.

(اگر سـايت وب بـريا چند) مي خواهيد به تعداد مخاطبين بيشتري دست يابيد، مي توانيد روي داشتنجو راه اندازي يك
در حال حاضر، اينترنت در سرتاسر دنيا، كاربران بسياري داردجو كاربران محلـي آن نيـزروي اينترنت حسابجو فكر كنيد.
 مترجمين، هنرمندانجو همه كساني كه بـه نحـوي مـي خواهنـد بـررا،نويسندگان،جشعدر حال افزايشي قابل توجه است.

 .تعداد مخاطبين شان بيافزايند مي توانند از اين رسانه گسترده براي دستيابي به مخاطبين هدف بيـشتر اسـتفاده كننـد
استمسلماً داش اينترنتيصرفاً نمي تواند براي آنها كافي باشد، سايت وب تنها محلي  كه مي توانـدتن يك يا چند سايت 

براي جلب توجه مخاطبين بايد به آنها اطلاع داد كه چنين سايتي بـر روي اينترنـتمخاطبين آنها را به خود جلب كند.
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قرار گرفته استجو آنها را با بكارگيري روش هاجو استراتژي هاي مختلف، به بازديد از سـايت مـورد نظـرجو حفـظ ارتبـاط
دائمي با آن دعوت كرد.

استتقريباً مي توانم بگويم كه مطمئن باشيد براي كالا است كالا يا خدماتي براي فروش داشته باشيد.ممكن اگر چنين 
 بالقوه خود را پيدا كنيدجو آنهـا را بـهو خدمات شما هميشه بر روي اينترنت مشتري خود را داريد فقط بايستي مشتريان

كنند،مثلاً خياطي مي كننـدجو يـا عروسـك مـي سـازند.آنها كه درجخانهمشتريان بالفعل تبديل كنيد.  هايشان كار مي 
نويسندگان،قطعاً جزو افرادي هستند كه داشتن يك سايت وب بـر صاحبان مشاغل صنايع دستيجو بار ديگر مترجمينجو 

 بـر روي اينترنـتاگر كاري را بخوبي مي دانيدجو مـي توانيـد آنجرابرايشان تقريباً ديگر يك ضرورت است.روي اينترنت
آموزش از طريـق اينترنـتجوآموزش دهيد، مطمئن باشيد كه براي آموختن آن هنر، حرفه يا فن، هميشه دانشجو داريد.

حتي پست الكترونيك كاري است كه مي توانيد با داشتن يك سايتجوب به عرضه آن بر روي اينترنت بپردازيد.

 كه هنر يا استعدادي خاص دارند نيز مي توانند از اينترنتجو از طريق سايت وبي كـه بـر روي آن راه انـدازي مـيافرادي
هنرمندان، نقاشان، موسيقي دانان، شـعراجو نويـسندگان جـزو افـرادي.كنند جهت تبليغ فعاليت هاي خود استفاده كنند

آنها كه هر از چنـد گـاه نمايـشگاههايي ترتيـب مـي دهنـد مـي كه مايلند پيامشان به مخاطبين بيشتري برسد.هستند
خواهند وقتي نمايشگاه بر پا شد، سيلي از هوادارانجو طرفداران خود را در روز افتتاحيه در نمايشگاه ببينندجو اين به آنهـا

پيشاطلاعبراي ادامه كارشان قوت قلب عجيبي مي دهد.  است مي تواند ازرساني سريع به طرفداران از رويدادي كه در
طريق سايت وب رسمي آن افراد انجام شود.

دارندمسلماً نمي توانند از لحاظ مالي از عهده درج آگهـي هـاي چنـدآن دسته از افرادي كه سرمايه محدودي در اختيار 
راه اندازي يك سايت وبجو هزينه اي كه براي طراحيجو نگهـداريد.صد هزار توماني در روزنامه هاي كثير الانتشار برآين

 ارتباطات جديدجو حفظ مداوم آنها در حال حاضر بسيار مقرون بـه صـرفهسالانه آن پرداخت مي شود براي تبليغجو ايجاد
پس مي توان با يك برنامه ريزي دقيقجو حساب شده، سايتي براي تبليـغ خـود، كـالاجو يـا خـدماتجتـان بـر روي.است

 بازاريـابي كنيـد.اينترنت قرار دهيدجو آن را بكمك شيوه هاجو استراتژي هاي بازاريابي از طريق وب يا پـست الكترونيـك
فعاليت مجازي شما، جذب افراد بيشتر به بازديد از سايت تان استجو در يك كلام بالا بردن ترافيك آن.

چگونه مي توانيم هوشمندانه تر كار كنيم؟
(اگر توانسته است تمام وقت، انرژيجو فكر شما را به خود اختصاصدر فضاي واقعي يا در فضاي مجازي) كسبجو كار شما

اگر به دنبال موفقيت بيشتر در كارجو تلاش هاي روزانه تان هستيد مطمئن باشيد كه با بيشترجو يا سـخت تـر كـاردهد.
و مرده رسيده ايد، تواني براي لذت بردن از آنچه بدان رسـيده ايـدكردن به جايي نمي رسيد، يا اگر برسيد، ديگر خسته

نداريد.

كـارواقعـاً تغيير دادن يك شيوه زندگي ممكن است در نگاه اول سختجو يا ناممكن به نظر برسد، اما خيلي سـاده، ايـن 
ره وجود دارد كه شايد وضـعيتمقاومت ما در مقابل تغيير امري طبيعي است چرا كه براي ما اين ترس هموا.شدني است

www.jamnews.ir

www.jamnews.ir

www.IrPDF.com
www.IrPDF.com


 
 

 

 

 

 

... آنچهقبلاً داشته ايم كمتر يا بدتر شودجو آن وقت است كه خودمان را به خاطر كاري كه كردهجديد، درآمد جديدجو از 
كنيمجومعمولاً از آنجا كه نمي خواهيم خودمان را سرزنش كنيم به دنبال ايجاد تغيير در وضعيت كنوني ايم سرزنش مي 

Workaholism.مخود نمي روي  نمـياما مطمئن باشيد كه با سخت تر كار كردنجو بردهجي كار شدنجو اعتياد به كـار
در عصر كار حرفه ايجو برخورداري از سرعت عمل كار بايـستي هوشـمندانه تـر انجـام.توانيم بهره وري را افزايش دهيم

داشت.شود. براي هوشمندانه تر كار كردن بايستي استراتژي هوشمندانهجاي

اجازه دهيد همـين جـا تعريفـي هـر چنـد مختـصرجو اجمـالي از كـاراماحقيقتاً چگونه مي توان هوشمندانه تر كار كرد.
كار هوشمندانه كاري است كه وقتجو زمان بيشتري برايتان فـراهم مـي كنـدجو تـوانجو انـرژي:هوشمندانه داشته باشيم

دانه قاطعانه اين فرصتجو اجازه را به شما مي دهد كه در حين انجام كـاركار هوشمن.بيشتري در اختيارتان قرار مي دهد
بتوانيد بسرعتجو به صورتي حرفه اي عملكرد خود را مورد ارزيابي قرار دهيد، نقاط ضعفجو قوت خود را مشخص كنيدجو

سـرمايه اصـلي(با كشفجو شناسايي پيشرفت ها، امكاناتجو حتي ايده هاي جديدتان در مسيري قرار گيريد كـه از وقـت
كارشناسان مديريت زمان بر ايـنبه بهترين نحو استفاده كنيدجو اين همان مهمترين جنبهجي كار هوشمندانه است.تان)

عقيده اند كه افراد مي توانند تنها با اختصاص دادن هفته اي يك ساعت از وقت خـود بـه ارزيـابي هدفمنـدجو شناسـايي
) /اهدافجو نحوه عملكرد مي توان گام هاي نخستين را در پياده سازي كار هوشمندانه تر برداشت.سازمان)/ركتشخود

در اين يك ساعت كارهاي بسياري هست كه مي توان انجام داد از جمله تعيين يا تغيير تصوراتجو برداشت ها، سيستم ها
.و استراتژي هاي كاري

كردنكاملاً تفاوت دارد. افرادي كـه هوشـمندانهتوجه داشته باشيد كه هوشمندانه تر كار كردن با بيشتر يا سخت تر كار 
از دور يـا(تر كار مي كنند، براحتي وظايف را به افرادجو پرسنل خود واگذار مي كنندجو آنهـا را در انجـامجو پيـشبرد كـار

و مهمتر از همـه وقـتجوهدايتجو رهبري مي كنند.نزديك) كار هوشمندانه يعني حداكثر استفاده از امكاناتجو تجهيزات
زمان

چگونه مي توان شعارهاي تبليغاتي گيراعو جذاب نوشت؟

» در اين مقالـه، تابـانبراي استفاده در صفحات وبجو متن آگهي ها يك كار حرفه اي است.شعار هاي تبليغاتي»نگارش
و خلق يا انتخاب شعار هـاي«خواجه نصيري، هر چند به صورت مختصرجو اجمالي به اهميتجو ضرورت نگارش حرفه اي

«تبليغاتي» مشتريانجونهايتاً افزايش ميزان مي پردازد.فروش»مناسب براي بالا بردن تعداد 

ام،اكثراً در خـصوص محـصول يـا بسياري از مشتريانمجو شركت هايي كه با آنها در دوازده سيزده سال گذشته كار كرده 
و يا خارج از آن(خدماتي كه شركتشان عرضه مي كند، از كم بودن تعداد مشتريانشانجو يا پايين بـودن)بر روي اينترنت

--) Conversion Rate(نرخ تبديل  شـكايت درصد مشتريان بالقوه اي كه تبديل به مـشتريان بالفعـل مـي شـوند
شما نيز از اينكه تعـداد بازديـدآيا.داشته اندجو از وضعيت فعاليت كليجو فروشجو تعداد قراردادها ابراز نارضايتي كرده اند

كنندگان سايتتان به آن رقمي كه انتظارش داشته ايد نرسيده است شكايت داريد؟ آيا شما هم از اينكه تعـداد مـشتريان
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 شما هم پايين است؟ اگر چنين است، خواندن اين مقالـه را ادامـهConversion Rateكم است گله مند هستيد؟ آيا
مطمئن باشيد كه در كل براي محصولجيا.ت، مي توانيد مقاله ديگري را براي مطالعه انتخاب كنيددهيدجو در غير اينصور

) هستجو»مشتري«در اين دنياي پهناور، هميشه)چه در فضاي واقعيجو چه در دنياي مجازيخدماتي كه ارائه مي دهيد
اگر تعداد.ماتي كه عرضه مي داريد نيازمند باشندكسي يا كساني هستند كه به شماجو يا آنچه كه توليد كرده ايدجو يا خد

 

مشتريانتان رضايت بخش نيست، بايد بدانيد كه فقط نتوانسته ايد توجه آنها را به خود جلب كنيد.

بر روي اينترنت، سايت هاي بسيار زيادي وجود دارد كه شايد عرضه كننده خدمات يا فروشنده محصولي مشابه بـا آنچـه
طريقـي،مـثلاً موتورهـاي عرضه مي كند باشد.شما يا شركتتان كاربري كه به دنبال محصول يا خدماتي بـوده اسـت، از 

حال، اين شما هستيد كه بايستي تنها ظرف چند ثانيه، توجه او را به آنچه به او ارائـهجستجو وارد سايت شما شده است.
 درصد از بازديد كنندگان يـك80در غير اينصورت، ممكن است او را براي هميشه از دست بدهيد.مي دهيد جلب كنيد.

سايت اينترنتي، هرگز ديگر به سايتي كه بازديد كرده اند باز نمي گردندجو دوستان ما بايد ايـن را بپذيرنـد چـرا كـه ايـن
موضوع بر اساس آمارجو اطلاعات بدست آمده از بررسي هاجو تحقيقات متعـددي كـه در سـالهاي اخيـر بـر روي كـاربران

ما تنها چند ثانيه فرصت داريم كه توجه مشتريان بـالقوه مـانجرااينترنتي انجام شده است با اين قاطعيت اعلام مي شود.
تازه اين اول كار استجوبه خود، محصول يا خدماتي كه شركتجو يا سايت ما از طريق اينترنت عرضه مي كند جلب كنيم.

بعد بايد كاري كنيم كه بازديد كنندگانجوجدر واقع مشتريان بالقوه ما، بار ديگر،جو يا به عبارات بهتر براي حداقل هفت بار
ديگر به سايت ما بازگردند تا شايد پس از آن با مذاكراتي كه با آنان انجام مي شود بتـوانيم درصـدجو نـرخ تبـديل را بـالا

ببريم.

براي روزنامه، مجلهجوجيا» «خبرآيا تا كنون مقاله اي براي مجله يا قرار گرفتن روي وب نوشته ايد؟ اگر تاكنون مقالهجو يا
» «عنوان»رسانه اي مثل راديو تلويزيون نوشته باشيد، مطمئنم به اهميت نگارش حرفه ايجو ژورناليستي ي كـهتيتـر»يا

مثلاً همين مقاله، اگر نمي توانست توجه شما ياجسايرين را جلب كند،براي مقاله يا خبرتان انتخاب كرده ايد پي برده ايد.
چرا؟ چون كه، عنوان اين مقاله توانستههيچگاه خواننده اي پيدا نمي كرد، در حالي كه شما در حال خواندن آن هستيد.

را «لينكياست به گونه اي حيرت انگيز شما را به خواندن خود جلب كند، شما را وادار ساخته است كه كنيـد «كليك » « 
--و صفحه اي را در مقابل خود باز كنيدجو بعد عمل ديگري يك عنـوان خـوب بايـد را انجام دهيد. يعني خواندن مقاله

) مـثلاً در اينجـا، كليـك كـردنجو يـابتواند توجه شما را به خود جلب كندجو يك عنوان حرفه اي شما را به انجام اعمالي
ترغيبجو تشويق كند.خواندن مقاله)

«شعار هاي تبليغاتي»« مقالاتمثل وجياعناوين بايستي مخاطب يا مشتري اختمـالي را بـه خـود جـذبتيتر اخبار»« »
«كنند. «شعار هاي تبليغاتي»گيراييجو جذابيت كافي نيست، نگارش حرفه اي، خلاقيتجو رنگجوفروش»براي بالا بردن

لعاب دادن به آنچه براي جذب، حفظجو افزايش تعداد مشتريان است كه به عنوان يـك كـار حرفـه اي مـد نظـر ماسـت.
استفاده از عبارت هاي كليشه اي نه تنها به شما كمكي نمي كند بلكه مي تواند فرصت ها، پولجو زمان شـما را بـه هـدر

واژه هاجو عباراتي كه براي شعار هاي تبليغاتي خود انتخـاب مـي كنيـد بايـستي آنچنـان قـوي باشـند كـه بتواننـد.دهد
يه اول ميخكوب كنندجو آنان را به انجام آن عملي كه شما انتظارش را داريد سوق دهند.مشتريانتان را در همان چند ثان

بازاريابي ويروسي
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بر روي اينترنت، جلب توجـه. استراتژي هاي موفق در بازاريابي از طريق اينترنت استراتژي بايد داد … …فكر بايد كرد
ي طلبد كه براي دستيابي به آن بايد سخت كار كرد، حوصله به خـرجاين امر، بيشترين انرژي راجم.بايد كرد تا باقي ماند

كردجونهايتاً پيش به سوي اهداف از پيش تعيين شده گام برداشت.  داد، راه هاي مختلف را امتحان 

اينترنت رسانه اي خارق العاده
رسانه در دهه اخير است دريايي بيكران ازدر كنار راديو، تلويزيونجو سينما بايد قبول كنيم كه اينترنت خارق العاده ترين

دستيابيجو اتصال به آن سريعجو راحت استجو يادگيري.اطلاعات به اشكال مختلف، از متن گرفته تا تصوير، صوتجو فيلم
اينترنت پنجره اي است گشوده رو به سوي.و كار كردن با آن براي آنان كه علاقمندجو مستعد هستند، سهل استجو آسان

360دنيا  درجهجو تمام جهات حركت كنـد، اينترنـت مـي توانـد آنچـه كـه در، در تمام زوايا، چون دوربيني كه مي تواند
«.دورترين نقاط اين گستره پهناور اتفاق افتادهجو يا در حال روي دادن است را براحتي به نمايش گذارد قوي،رسانه»اين

) B2B(خيراً به بازاري فعال براي انواعجو اقسام دادجو ستدها، بين تجاراكنون نه تنها درياي عظيمي از اطلاعات است كهجا
.تبديل شده است) B2C(و يا بين تجارجو مصرف كنندگان

  
بازاريابي، اكنون فعاليتي است كه بدون استفاده از امكانـاتجو

چندچرخَش لنگ مي زند آورد،قطعاً يك يا  بر اين، در كنار ساير فعاليـتبنا.تسهيلاتجو خدماتي كه اينترنت فراهم مي 
هايي كه تجار براي شناساندن، تبليغجو در نهايت فروش محصولجو يا خدمات خود در فضاي واقعي دارند، حرفـهجي تـازه

 مـي توانـد افـق هـاي تـازه اي را فـراروي تجـارInternet / Web Marketingاي بـه نـام بازاريـابي اينترنتـي
خدمات مختلف بگستراند. در اينجا نيز، هدف از بازاريابي ايتنرنتـي، كـشفجو در اختيـارتوليدكنندگانجو فراهم آورندگان

.گرفتن بازارهاي جديدجو بالا بردن فروش است

اگر چه اصلا نمي خواهم از اهميتجو ارزش وجود تصاوير، صوتجو يا ويديو بر روي اينترنت ذره اي بكاهم، اما، اكنون بايد
 توجه به تاريخچهجو نجوه شـكل گيـريجو پيـدايش آنجو همينطـور روندتـداوم، رشـدجو گـسترشبپذيريم كه اينترنت،جبا

 از آنجا كه اطلاعات در ابتداجو اوايل شكل گيري اينترنت تنها به صـورت مـتنروزافزون فن آوري هاجو فعاليت هاي آن –
)TEXT (– چه بـه عنـوانهنگام كار با اينترنت –بنابر اين،جدر. كماكان رسانه اي متنيجو نوشتاري استعرضه ميجشد 

يك كاربر عادي مثلا در جستجوي اطلاعاتجو چه به عنوان تاجري كه مي خواهد محـصول يـا خـدمات خـود را بـر روي
اينترنت به فروش برساندجو يا بازاريابي كند، بايستي اصول، قواعدجو قوانين مرتبط با نگارش حرفـه اي مـورد تاكيـد قـرار

راه، شناساييجو شناختن مخاطبينجو مشتريان بالقوهجو ارتباط برقرار كردن با آنـان بـه شـيوه اي درسـتجودر اينگيرد.
اينجاست كه برخورداري.كاملا حرفه اي، اولينجو مهمترين گام ها در آغاز يك فعاليت بازاريابي اينترنتي به شمار مي آيد

سايت، بـدون بازديـد كننـده،از يك سايت اينترنتي به خودي خود نمي تواند براي صاحب سايت موفقيت به همراه آورد.
ايجاد ترافيك براي يك سايت، يعني جلب مخاطبين هدف، يعني حيـات آن سـايت،يعني سايت، بدون فروشجو ناموفق.

بدون شناخت هدف، تفكر عميق، تعيين استراتژيجو پياده سازي استراتژييعني حركت به سوي موفقيت، براي موفقيت.
اي موفق بازاريابي بر روي اينترنت، نمي توان جلب توجه كردجو نمي توان ترافيكي براي سايت ايجاد كـرد، نمـي تـوانه

.موفق شد

) /پشت صحنهجي اينترنت همه آن چيزي كه صاحبان صنايع مي خواهند چهچه در دنياي واقعيجو چه در دنياي مجازي
«ا يك چيز استتنهخارج از اينترنتجو چه بر روي اينترنت) .بر روي اينترنت، جلب توجه بايد كرد تا باقي مانـد.توجه» :

www.jamnews.ir

www.jamnews.ir

www.IrPDF.com
www.IrPDF.com


 
اين امر، بيشترين انرژي را مي طلبد كه براي دستيابي به آن بايد سخت كار كرد، حوصله به خرج داد، راه هاي مختلف را

كردجونهايتاً پيش به سوي اهداف از پيش تعيين شده گام برداشت سايت اينترنتـي، امـري اتفـاقي.امتحان  موفقيتجيك
رسيدن به مشتريان هدف، ارتباط برقرار كردن با آنانجو حفظ آن روابـط ايجـاد شـدهجونيست كه يك شبه صورت گيرد.

بـر روي اينترنـت، همـه مـي.توسعه شبكه فعال مشتريان بالقوهجو بالفعل، كاري است كه بيشترين انـرژي را مـي طلبـد
باشند، چرا كه از اين طريق، شايد بتوانند، طيف گسترده تري از مخاطبين هدف را به سمتجو خواهند توانايي نشر داشته

» مقصود نهايي استراتژيست هاي اينترنتيجو صاحبانجلب توجه مردمجو يا مخاطبين هدف»سوي خود بكشانند، چرا كه
سايت مي باشد.

در اينترنت دست بالاي دست بسيار است هزاران ميليارد حرفجو كلمهجو جمله، تصوير، كليـپ هـاي صـوتيجو تـصويري،
ميلياردها صفحه وبجو ميليونها سايت اينترنتي فعال، هزاران هزار نفر بر روي اينترنت، اين بازار مجـازي پـر سـرجو صـدا،

ا كليـك » «اينجـاجراز سايت ما بازديد كنيد!«،»!سري هم به ما بزنيد» «از ما بخريد به نفع شماست …«:فرياد مي زنند
 اما براي اينكه صداي شما در ميان اين همه سرجو- »!فقط با يك كليك!همين حالا«… »!به ما ملحق شويد«،»!كنيد

دادجو بيداد راه انداختن در اين بازار مكاره بـي درجو پيكـرجو بـي!صدا شنيده شود، تنها بايستي خلاقيت داشتجو نوآوري
بايستي كليشه ها را شكـستانتها، آنقدر ها خلاقانه نيست، همانطور كه بي كار نشستنجو منتظر ماندن هم سودي ندارد.

و ساختارهاي تازه اي را خلق كردجو بر اساس استراتژي هاي نوين امكانات رشدجو گسترش فعاليت هاي تجاري را فـراهم
فكر بايد كردجو استراتژي بايد داد.بايد آموختجو سپس پياده سازي كرد.ابتدا بايد آموزش ديدجو سپس آموزش داد..آورد

) پست الكترونيـكجو اتـاق هـايدر پيش كاربران مبتديجو ساده اينترنت آنهايي كه جز استفاده از خدمات ارتباطاتي آن
آنقدر ها سرجو كاري با اينترنت ندارند، وقتي صحبت از بازاريابي ويروسيجو استراتژي هاي آن مي شود، بايد)گفتگوجو …

يك بيمـاري« اين را هم داشت كه كمي شوكه شوند، پوزخندي بزنندجو يا شايد حتي قدمي عقب بگذارندجو بگويندانتظار
!ويـروس نويـسي«:يا اگر با كامپيوترجو برنامه هـاي آن كمـي بيـشتر آشـنا باشـند بـا تعجـب بگوينـد»اپيدميك ديگر

اين اصطلاح را مي شناسند، شايد برخي از آنها بلافاصله-»استراتژي؟  اما حرفه اي هاي اطلاعاتجو اينترنت، خيلي خوب
 ميليون كاربر اينترنتي از همه12 ميانICQهمان شركت اسرائيليجكه( MirabilisوHotmailبخواهند مثالهايي از
.بياورند!)جا بي خبر رايج كرد

» «گف.كار ساده اي نيست»اقدام به جلب توجه مردمگفتيم كه بر روي اينترنت خلاقيـت حـرفتيم كه بر روي اينترنت
فكر بايـد كـرد، اسـتراتژي«و اشاره كرديم كه در همه جاجو از جمله بر روي اين فضاي مجازي گسترده».اول را مي زند

«: حال سوال اين است-»بايد داد كاري كه من به تو مي گـويم را انجـام!استراتژي يعني كشكبا كساني كه مي گويند
، شـركتي. JavaSoft, Inc، دو دوست، در شركت1996د گفتجو چه بايد كرد؟ هفت سال پيش، در سالچه باي»بده

كه ابزارهاي بانك اطلاعاتي مبتني بر وب ارائه مي دادند، طرحي را در ذهن خود مي پروراندند، همان چيزي كه بـسياري
» مدل كاري. مي شناسيم– HotMail- »اولين سرويس پست الكترونيك رايگانجبر رويجوباز ما امروز آن را به عنوان

 HotMailتا اينجاي كار مي توان گفـتو حرفه اي كه بخوبي بر روي اينترنت مي نشستجو با آن جفتجو جور مي شد.
كار چنداني انجام نداده بود، يك سرويس رايگان، در ميان ساير سوريس هاي رايگانجو در كنار آنهـا، بـراي جلـب توجـه

اما چنين چيـزي بـه خـودي خـود،اندازي شده بودجو اميدوار بود كه بتواند در ميان كاربران اينترنت رايج شود.مردم راه
تبليغـاتجو بازاريـابي از جملـه.بدون تفكرجو بدون تعيين استراتژي هاي تبليغاتيجو بازاريابي نمـي توانـست موفـق شـود
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JavaSoft مي طلبند كه براي شركت كوچكجو جمعجو جورمواردي هستند كه هزينه هاي بسيارجو انرژي هاي بسياري
 با هزينه اي به مراتب كمتر ازHotMailبراي همين، لازم بود كه با يك استراتژي كارا، بازاريابي.امري ناممكن مي نمود

و جكSabeer Bhatiaاين موضوع،آن دو دوست يعني سابير باتيا.ساير رقباجو به گونه اي سريعجو گسترده آغاز شود
دريپـر اسـتراتژي مـوفقي را بـه آنهـا. كـشاندTom Draper را به نزد فردي به نام تام دريپرJack Smithاسميت

بر اسـاس ايـن اسـتراتژي، دريپـر بـه. شناختهجشدViral Marketingپيشنهاد كرد كه بعدها به نام بازاريابي ويروسي
HotMail پيشنهاد كرد كه در انتهاي هر نامه ايجك : ه از سوي كاربران ارسال مي شود يـك جملـه كوتـاه اضـافه شـود

»HotMail  Get your free email يا به عبارت بهتر با زبان خودشان–!بگيريدپست الكترونيك رايگان خود راجاز
at HotMail P.S .-نام HotMail لينك است به سايت HotMail .اين پيشنهاد، در آن زمان، يك موضـوع بـسيار

 آن عبارت يا جمله تبليغي را در انتهاي نامه هاي كاملا شخـصيHotmailحث برانگيز بود چرا كه معلوم نبود كاربرانب
 بـود، اضـافه شـدن آن جملـه را بـاHotMailشخصا يادم هست وقتي كه جـزو اولـين كـاربران.خود تحمل كنند يا نه

 فقط آن HotMail.راتژيكجو پشت صحنه آن را درك كردمكنجكاوي دنبال كردمجو پس از مدتي طرح دقيقا كاراجو است
P عبارت.S) .را حذف كردجو باجهر)پي نوشتEmailارسالي از سوي كاربران، بازاريابي را به صندوق پـستي گيرنـدگان 
 در جلب توجه مردمجو جذب سريعجو انبوه مخاطبينجو كاربران اينترنتي موجب شـد كـهHotMailموفقيت.مي فرستاد

ظرف كمتر از يك سالجو نيم ميليونها مشتركي داشته باشد كه با ميل خـود از خـود اطلاعـات بـا ارزشـي در اختيـاردر
HotMail با ازدياد روزافـزون كـاربران،اين موفقيت، موفقيت ديگري براي آن دو دوست به ارمغان آورد:. قرار داده است

(يلكروسافت، هاتجمماي خريداري كرد.) 400 ميليون دلاربه روايتي را با مبلغ بسيار بالايي

به استراتژي هاي گفته مي شود كه افراد را به انتقال يك پيام بازاريابي به ديگران ترغيببازاريابي ويروسي»«در حقيقت
«و تشويق كند. «بازاريابي ويروسي»امروز، هفت سال از زمان تولد بازارياب ويروسـي»مي گذرد، ديگر وقت آن استجكه

 هاي اينترنتي چه راه يا راههاجو استراتژي هايي بـراي موفقيـت سـايتهاييست بايد ديد كه استراتژما به مدرسه برود …
«.اينترنتي مي دهند «جك»بايد ديد ميگوينـد»استراتژيـستيم«:ها چه مي گويند، ما اگر جـايي بگـوييماسميت»هاجو

»!يك كمي از خودت تعريفجكن«

تيساوبلاگ در مقابلعوب:ينترنتيايابيبازار
 كننـدگاند از بازديي كه تعداددينيبي اماجمد دارييوبتيسانترنتايي آمده باشد كه برجروشيپني شما همجاي برادشاي
رااشتباهاً وبلاگجمي تي دوستانتانجسااي ايـ چه بـود؟نترنتياي آدرس وبلاگ شما روپرسند،يمثلاً از شماجم.نامند شما 
مثلاًنكهاي  بعد از مطرح شدن وبلاگيكميحتايشي راجپتانتي كه شماجسايدر صورت!يداردي چه وبلاگ خوبنديگومي 

 آن را از آن زمـان بـه بعـد ادامـهيو راهبـرتيو هدادياساخته) 1997 در Jorn Bargerتوسط (ينترنتيدر جوامعجا
د.دهيمي

ا نيـبنـابرجا.سميـ آنـان بنويها تفاوتهاجو تشابهتها،يد وبلاگهاجو وبجساشتر در موربيي كوتاه قصد دارمجكمي مقالهيندر
.و بعد بپردازم به تفاوتهاميها بگو ابتدا از تشابهد،ياجازه ده
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و سپسمي داشته باشي است كه آگاهن در آن،جاياتيحيو ادامهيتيگي ورود به گرداب گستردهي من، لازمهدهي عقبه
 دركيو بـرامي را بهتـر درك كنـگر حـرف همـديمي تـا بتـوانم، انتقالجدهيزينگراني بهجدعتر،سري را هرجچهي آگاهناي

.ميهوده از دست ندهيب) فرارجراي گرانبهايه سرماينيا ( وقتم،مفاهي

هرجدو) 1: (و مهم به هم شباهت دارندي اساسي در سه مقولهتهايسا وبلاگهاجوجوب،ينترنتي از فعالانجاياريبسيدهي عقبه
 كـه بـه انتـشاريهر دو توسط افـراد) . (2شوندي شناختهجمنترنتيايها برجرو انتشار اطلاعاتجو دادهي برايبه عنوان راه

هـر دو آدرس)3 . ( برونـدنترنتياي برجروتواننديمي داشته باشند به راحتلي تمانترنتياي برجروشانيهااطلاعاتجو داده
 كـه بـهي هـر كـسب،يـ ترتنيـبهجا.نترنت دارندايي برجروي دسترساييده آدرسي براي منحصربفرد URLايينترنتاي
دا دسترسنترنتياي برجرويكي الكتروني حضورهان بهجايتواندي متصل باشد،جمنترنتاي ورانيـ البتـه درجا- . باشـدشـتهي

)يدرآوردو مـن!گاه شخصي(نيقوان برابرجباي متعدديتهاي وبلاگهاجو وب ساران،ي از كشورها مثل كشور خودمانجايبرخ
چهميني تا بعدجببمي فعلاً بگذرهقضيني ازجاد بحث دارد اما اجازهجدهيياند كه خودججا شدهلتريفي كشوراييالتيا،يمحل
.ابديي جا خاتمهجمني درجهمتيساني وبلاگجوجوبهاجبتمام تشابه!شودمي

 را بـريكـي تفاوتهـانيـ قصد ندارم با برشمردنجانجا است كه من درجاينيامي مهم كه بگوي نكتهكيد،يني تفاوتها، بباما
 اسـتنها وجود دارندجو قصد ماجاين تفاوتاي. از آنها نام ببرميكيي برايتي آن تفاوت را به عنوانجمزاي دهمحي ترجگردي

يعنـي . اسـتتي تر از وب سـاايوبلاگجپو:ميي بگوگرانو بهجديمي بدانم،يكنك تفكيگريكدي دو راجازنكهصراحتاً فقطجاي 
 ماهانهجبهايي وبلاگشان را به صورت روزانه، هفتگي محتواتواننديتر،جم دغدغهيترجوجب راحتيلخيس،ي افراد وبلاگنونكهاي

ان واردو زمـخ از تـاريياصطلاحاً مهر،ي به روزرسانني صرفاً متون خود را تازه كنند،جااي كنند، اطلاعات، اخباريروزرسان
كهمعمولاً كمترجدا -ها،تيسادرجوب.گذارديمشي به نمازي پست كردن اطلاعات راجنايساختن - هـستندايپوايكناميي 
ازيريي كندجو اگرجتغرييتغ )ن شدهتعييشيو ازجپيا دورهيبه صورت(تيساي كه محتواستينني قرار برجاشههمي ي كند،جن

 اكثراً در مورد صفحاتهاتيسا ها درجوبي به روزرساننياگر،از طرفجدي.ستينيروزرسان زمانجبهايخي تارقبه ذكر دقي
 وبـلاگجوني تفـاوت اسـتجبـني مهمتـرنيـا .شـوديمستم كه بهجسييي پستجهااياستجو نه اطلاعاتجو متون وارد شده

.تيساوب

...و FrontPageايـ DreamWeaverمثل موجود در بازار،ي طراحي با ابزارهاي است كهجحتنياگري مهمجدتفاوت
و ASPوHTML اسـتفادهجازي براي لازم است كه افراد از سطح دانش قابل قبولتهايساوبيو به روزرساني طراحيبرا
زبـاني چرا كـهجمشوند آنجميري كمتر درگساني كه وبلاگنويزيچبرخوردار باشند،)تحتجوب(يسينو برنامهي زبانهاريسا

ايـ خـودشجراي متنجو عكسجو محتـوادغدغهي بتواندجبي به راحتسي است كه كاربر وبلاگنودهيشي را انديريابوبلاگ تد
هتهيتاني برايرم كهجفديدانيمد كار با وبلاگ را داشته باشيياگر تجربه. وبلاگ قرار دهدي دلخواهش را برجرويهانكيل

ايـ انتـشاري دكمـهكيـوديـكنيمپي مورد نظرجتالدي خود را درجفي متن ورودد،يده را انجامجمييشده است، راه انداز
Publish از وبـلاگي بـر حـسب زمـان، در بخـشكيـ متون به طور اتوماتشود، وبلاگ پستجميي متن براد،ي را كه بزن 

يبـرا ...وHTMLيگـذار دانستن زبان علامـتاي FTP مثلييها كار با برنامهيهداشتن دانشجو تجرب.شودمييگانباي
يني كه ازجاي كساني برايولستيني چندان ضرورسان،وبلاگنوي ي استجو امرتيمزك اطلاعاتجو دانش برخوردار باشند
. استياريو اختيانتخاب
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هـا بـادر وبـلاگ. اسـتيهاجو جوامع مجاز ارتباطات، ساختن گروهجاد دو با هم دارند در سرعتجايني كهجايگريدتفاوت
ايـ )يمجـاز(ي جوامـع بـشرهـا،تي بهجسانكي هاجوجل trackbackاي Commentsامكانات ارسال كامنتاستفاده از
ها هم امكان استفاده از انجمنهاتيسادرجوب.ابندييو گسترشجمرنديگ ها به سرعت شكلجميCommunityاصطلاحاً

دهيـرشجو نفوذ آنها به آنچـه در وبلاگهـاجد وجود دارد اما سرعت گستزيهاجن message Boardاي اعلاناتي تابلوهااي
.رسدينمشودمي

ي صـنفايي اكثراً با اهداف تجارهاتيساام،جوب مورد اشاره كردهني بهجازينيگرديي همانطور كه در مقالهگر، طرفجدياز
نيتجو ارتباط با مخاطب كالاجو خدماغاتي تبلاي كسب درآمدشوند،يميو راهبرتيو هدانديآي بوجودجمرند،يگشكلجمي
هـاتـوان در وبـلاگي كه به ندرتجمي است، هدفهاتيساوبيري شكلجگي اصلداف ازجاهينترنتيايابيو بازارتيهدف سا
دريبنـد بـالا رفـتن رتبـهزيـوجنتهاي سـاك عملكرد آنها در بالا بـردن ترافيـتي وجود وبلاگهاجو اهمنكهگوجاي.دآن راجدي
ك كه ترافيميي را بگونياميتوانيم قاطعانهت،يساما درجوب. قابل انكار استريوجغي قطعيه امر جستجو امروزيموتروها

. بالقوه وبلاگها استي شدهني دستچني مخاطبي بالاك ترافيلي بهجدلنيوجاميريگيهاجم را از وبلاگي خوباريبس

نيـ كـهجاديـام.ميبـري به كـار نمـيگريدي راججايكيوميكنيمك دو اصطلاح را از هم تفكيني ماجابي ترتني بهجاپس
 تا بـهد دوستان خود فورواردجكنيي صفحه را برانيا URLدي دانستداگر آن راجمفي.ردياطلاعات مورد استفاده شما قرارجگ

.ميدهسط اطلاعاتجو فرهنگ راجبنيامي بتوانبي ترتناي

... با قدرتمندترين واژه هاست كه پيروز مي شويم
«هر قدرتمندترين ابـزار بـراي پيـروزيجو»واژهجهاجا كه باشيم، در همين دنياي واقعيجو يا اين دنياي مجازي، اينترنت،

-.موفقيت ما به حساب مي آيند  فراموش كرده انـد كـه- مخصوصاً در همين ايران خودمانسايت هاي اينترنتي بسياري
...ما برايجم...مخاطبين اصلي سايت ها، انسان هستند اشين هاجو كامپيوترها سايت روي اينترنت نمي بريم

يادتان هست؟ آن اوايل كه اينترنت گسترشجو نفوذ خود را در ميان جوامع مختلف بشري آغاز كرده بود؟ يادتان هـست
--كه يك بنده خدايي م كـرده آمده بودجو كاريكاتوري كشيده بود درباره اينترنت؟ او تصويري را رسـ طراح يا گرافيست

بود كه سگي را پشت كامپيوتر نشان مي داد در حالي كه دستش را روي صفحه كليد گذاشته استجو به اينترنـت متـصل
» در اينترنت، هيچ كـسيشده، دارد با آن كار مي كند، كمي آن طرفتر، كاريكاتوريست در گوشه اي از تصوير نوشته بود

»نمي فهمد كه تو يك سگي!

هاي متصل به اينترنت، انسانهايي نشسته اند، انسانهايي با تمايلاتجو احساسات انساني، آنها سرشارند ازپشت اين كامپيوتر
مجموعه اي از تجارب خوب يا بد انساني، آنها عاطفه دارند، روح دارندجو روحجو روانشان متاثر مي شود وقتـي ببيننـد كـه

به حساب نيامده اند.»آدم«

سايت هاي وب را كه نگاه كنيم متوجه يك وجـهازي است كه دنياي تعاملاتجو محاوره هاست.اينترنت امروز فضايي مج
-.اشتراك خيلي قوي در ميان همه آنها مي شويم بـاهمگي رو به سمتي پيش مي روند كه تعاملاتجو محاورهجو گفتگوجرا

.ندمشتري بالقوه يا بالفعلجو يا بازديد كنندهجو كاربر معمولي سايت افزايش ده
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كاري ندارد، يك نرم افزار

آري، تصاوير گوياي هزاران واژه اند، اما واژه ها هستند كه مي توانند اين ارتباط قوي را ايجاد كنند، گسترشجو يـا ادامـه
بايد مواظب واژه ها باشيم، آنها به راستي اثر مي گذارندجو مي توانند از كاهي، كوه بسازند..دهندجو در نهايت حفظ كنند

» «»واژه هايجمناسباستفاده از كهراه اندازي يك سايت اينترنتي»كاري حرفه اي است، هر كسي مي تواند ادعا كندجكه
FrontPage يا Dreamweaver وجده »مـتن « مي گيريم، چند تا تصوير، يـك مقـداري

نه، به ايـن راحتـي هـا.ي كند كفايتجمHTMLچند تا صفحه.دقيقه اي مي توانيم برايتان سايت اينترنتي درست كنيم
انتخاب واژه ها، عبارت هايي كه بكار مي بريد، كاري حرفه اي است، آنهايي پيروز مي شوند،جكه.هم كه مي گوييد نيست

«»نو«و عبارت هاي»واژه هاي قدرتمند« «»خلاقانه، حال چـه در دنيـاي واقعـيجو چـهجدر.بكار برده باشند»استادانهو
دنياي مجازي.

» قدرتمندترين ابـزار بـراي پيـروزيجو»واژهجهاهر جا كه باشيم، در همين دنياي واقعيجو يا اين دنياي مجازي، اينترنت،
-.موفقيت ما به حساب مي آيند  فراموش كرده انـد كـه- مخصوصاً در همين ايران خودمانسايت هاي اينترنتي بسياري

اي ماشين هاجو كامپيوترها سايت روي اينترنـت نمـي بـريم، مـتن نمـيما بر...مخاطبين اصلي سايت ها، انسان هستند
ايجادجحس.انسانهاشديداً تحت تاثير آن چيزي كه مي بينندجو يا مي خوانند قرار مي گيرند .نويسيم، مقاله نمي نويسيم

» «»اعتباراعتماد در بازديد كنندگانجو مشتريانجو كسب وقت مـي.اده اي نيستبر روي اينترنت، كارجس»اعتمادو جلب
گيرد، فكر مي بردجو كار حرفه اي.

» «»مخاطبروي صفحات وب، بايد «»مشترييا و»واژه هـا«.ارتباط برقرار كـرد»شيوه اي انسانيرا شناختجو با اوجبه
هدف «و »يقو«انتخاب مناسب ترين آنها نمي تواند به خودي خودجو به تنهايي كارايي داشته باشد، بايستي عبارت هاي

«.نوشت»دار ي»تـاثير«استفاده كرد، آنها را در كنار هم گذاشـتجو بـر روي مخاطـب»صفاتاز بهترينجو خلاقانه ترين
در واقـع.براي تحت تاثير قرار دادن مخاطبتان، روي اينترنت، فرصت زيادي نداريد.گذاشت كه از پيش تعيين شده است

» ر نتوانيد از آن چند ثانيه استفاده كنيد، بازديد كننده تان را از دسـت داده ايـد،فرصت داريدجوجاگ»چند ثانيهشما فقط
شايد براي هميشه.

»  Web(»مـتنجوبارتباط برقرار كردن با مخاطبين از طريق سايتجو صفحات وب شما، كاري است كـه شـما بواسـطه
Copy (انجام مي دهيد.» فروش بيشتري.استفاده كنيد»واژهجها « قدرتخودتان از واژه هاي قدرتمندجوجاز»متنجوبدر

» كـه بـه»گردجو خاكيمي خواهيد؟ مي خواهيد با شما تماس گرفته شود؟ مي خواهيد ترافيك سايتتان افزايش يابد؟ با
«WEBFAQTراه انداخته ايم ببينيد كه ما كارها را خيلي سريعترجو حرفه اي تر انجام!به پيش مي رود»سرعتي با چه

«ميجد .به پا مي كنيم»گردجو خاكهيمجو براي همين است كه حرفه اي

ايجاد اعتبارعو حس اطمينان
اولين قدم موفق در هر نوع كسبجو كارجو پيشه
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شكلجو شمايل اين فروشگاه را همه. فروشگاهي به تازگي در محله ما باز شدهجو حضور خود را در محله اعلام كرده است
يك ويترين دارد، يك در وروديجو تابلويي بزرگ بر سردر كه بر روي آن نام:ن خودتان تصور كنيدشما مي توانيد در ذه

امكـان دارد بـا.پشت ويترين يك سري كالا يا نمونه كالا به چشم مي خـورد.فروشگاه با حروف درشت نوشته شده است
 كه صاحب اين فروشـگاه بـا كلـي دردسـرجوآنچه مسلم است اين است.نئون عباراتي را پشت شيشه ويترين نوشته باشد

او براي خودش.او نيز چون منجو شما به دنبال موفقيت است.نگراني، يك عالم اميدجو آرزو اين فروشگاه را باز كرده است
 

  

 
  

 

 

 

 
 

آدمقبلاً چـه كـاره بـودهسنجو سالي داردجو تاريخچه اي مثل خود فروشگاهش. مثلاً گاهي اين مهم است كه بدانيم اين 
امـا تنهـا يا اينكه آيا پيش از اين در كارش موفق بوده است يا نه، داراي تجربهجو دانش مورد نياز بوده است يا خير.است

چيزي كه نمايش داده مي شود چهره يا فضاي كلي آن فروشگاه استجو بس.

رد مي شوندجو چيزي از صاحب قطعاجًو در بسياري از موارد مردمي كه در آن محله زندگي مي كنند از كنار اين فروشگاه
اينحضورِخود فروشگاه است كه با مردم ارتباط برقرار مي كنند، از خـودجو از صـاحب خـود سـخنفروشگاه نمي دانند.

پرجو پيمان بودن، برخورد درست صاحب فروشگاهجو كارگران يا پرسنل با مشتريان، ارائه خدمات يا محصولات بـاميگويد:
(كيفيتجو مناسب، احت كهمعمولاً هر از چندگاه براي بازرسي به فروشگاهجميرام به همسايه هاجو يا حتي مامورين مربوطه

مشتريهايقبليِ فروشگاه ارتباط بر قـرارآيند). هاجواحتمالاً  همة اين فاكتورها، به گونه اي عجيب، با مردم، هم محله اي 
يادمان نرود كه اين فروشگاه به تازه گي باز شده استجو فرض بر آن است كه مردم، پيش از اين، اسـمي از آن.مي كنند

مـردم منتظرنـدبنابراين در ابتداي امرج، اعتماد نمي كنندجو اطمينان ندارند.مردماصلاً آنجا را نمي شناسند.نشنيده اند.
كنند. تا دربارة اين فروشگاه از كسانيكه مورد اطمينانشان هستند بشنوند يا اطلاعات بيشتري كسب

باشـدمعمـولاً قبـل از آغـاز كـار صاحب فروشگاه اگر آدم با تجربه اي باشدجو علمجو دانش لازم مربوط به كارش را داشته 
:.فروشگاه يا افتتاح آن اقداماتي را انجام مي دهد اين اقدامات عبارتندجاز

كلاً جمع آوري اطلاعات،
ويااصولاً همسايه ها،ايجاد ارتباط يا معاشرت هاي كاري با فروشگا هاي همجوار 

...)(نصب تابلوهاي بزرگ، پارچه نويسي هاجو پلاكارتهايي ،با نمايش اين متن كه به زودي دراين مكان
پخش اعلاميهجو اطلاعيه،

نصب پوسترجو درج آگهي در روزنامه هاي محلي،
آگهي هاي تبليغاتي تلويزيوني

...ايجاد ارتباطات قويجو مداوم باجصنف فروشگهاي همكارجو

فروشگاهنهايتاً فروشگاه را در يك زمان از قبل تعيين شدهجو حتي الامكان طبق برنامه قبلـي، بـاز مـي كنـدجو بـا صاحب 
آنرسماً يك مراسم افتتاحيه ترتيب مي دهد .دعوت كردن از مهمانانيجو اعطاي تخفيفهاي ويژهجو جايزه، براي 
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-ع، شايد به نظرشما خيلي ساده بيايد اما اگر خوب دقت كنيم آنچه در بالا گفتم در عين حـالاين داستان يا اين موضو
- وليكلاً در هر نوع ارتباط كاري يا شركتي قبل از اينكه بخواهد پول يا كالاييجرد . مقوله اي پيچيده استيك جورهايي

.ينان ايجاد شوداعتمادجو حس اطم)يا طرفين(و بدل شود لازم است كه بين دو طرف

رمزجورموزِ دادجو ستد بين اقوام مختلف از پدر به پسر آموخته مي شد  پسر.قرنها پيش از اين، در عصرجو دورة كشاورزي، 
اگر ارباب بود ارباب بودن را ياد مي گرفتجو ادامه.با توجه به آنچه كه از پدر آموخته بود، كسبجو كار پدر را ادامه مي داد

 
 

 

چند قرن بعد با آغاز عصر صنعتي، پدر چيز تازه اي براي آمـوختنمي دادجوجاگر رعيت بودج، رعيت بودن را ادامه مي داد.
برودجودانشگاه)(به پسرش نداشت، پس پسر مجبور بود براي يادگيري رمزجو رموز دادجو ستدجو كسبجو كار نزد استادكار

ياد بگيرد كه چطور در كارش موفق شودجو با ايجاد اعتمادجو حس اطمينان در ارائه خدمات يا ساختجو فروش محصولات
خود كسب اعتبار كند.

اكنون، در عصر اطلاعات زندگي مي كنيم در عصري كه شاهد توسعه سريعجو گسترده فن آوريهاي نـوينجو رسـانه هـاي
ارتباطاتاصولاً رو در روجو گفتـاري بـود.جديد هستيم.  ارتباطـات دچـار يـك نـوعدر عـصر صـنعتيدر عصر كشاورزي 

كارآموزانغالباً جزوه بر مي داشتندجو دانش را از استادجو با مطالعة كتابهاي مربوطـه كـسب بروكراسي شدجو دانشجوها يا 
در عصر اطلاعات، با توجه به موقعيت كنوني پيشرفتهاي فن آوري اطلاعات ،نرم افزارجو سخت افزار كامپيوتر،.مي كردند

ترنت، كارتهاي اعتباري، پول الكترونيك، شبكه هاي متعدد راديـو تلويزيـونيجو اسـتفاده از سيـستمهايشبكة جهاني اين
ماهواره ايجو فيبرهاي نوري براي مخابرات سريعجو آني داده ها، كسب دانشجو استفاده از تجارب ديگـران، هـم از طريـق

اساساً در بر...در حال حاضرشاهد آن هستيم كه تصاوير ثابتجو متحرك، فيلم، موسيقيجوگفتار عملي استجو هم نوشتار.
در اينترنت، ما از همة اين امكاناتجو تسهيلاتجو خدمات استفاده مي كنيم.گيرندهجو رسانندة انبوهي از اطلاعات هستند.

استخصوصاً وقتي كه در عـصر اطلاعـاتج، ارتباطـات رو در رو آنقـدرها توسـعه ايجاد اعتماد، كاري بسيار بسيار مشكل 
(نيافته است. ظاهراً در اين عصر ديگر دختر يا پسر بودن براي پيش بردن تجارت يا برنامه ايجدردر عصر اطلاعات فرزند

بايستي خودآموخته باشدجو با يك ايدة بكرجو ناب، با گفتارجو نوشـتاري درسـت،)جهان واقعي يا مجازي مطرح نمي باشد
قويجو هدفدار، در راه ايجاد كسبجوكارجو شغل براي سايرينجو ايجاد اعتماد، حس اطمينان وكسب اعتبار براي خود گـام

بردارد.

در عصر اطلاعات صحبت از حضور الكترونيكي بر روي فضايي مجازي استج، فضايي به نام اينترنتج، كه هم دريايي است
محلي براي دادجو ستد نيز تبديل شده است.اكنون اينترنتجبه.عظيم از اطلاعاتجو هم بستري است گسترده از ارتباطات

آنچه از اطلاعـات، خـدماتجو ابـزارجو امكانـاتدر عصر حاضر همه مي توانند با استفاده از خودآموزها، خودآموخته باشند.
براي رسيدن به اعتبار بر روي اينترنت بايـستي بـه نكـاتگوناگون مورد نياز است بر روي اينترنت، قابل دسترسي است.

صرف داشتن حضور الكترونيكي بر روي اينترنـت، داشـتن پـولجو سـرمايه، برخـورداري از تجهيـزاتيقي توجه كنيم.دق
بـراي ايجـاد اعتبـار بـر روي.پيشرفتة ارسالجو دريافت اطلاعات، تبليغات وسيع، دستيابي به موفقيت تضمين نمي شـود

 خودتان را داشته Domain Nameدامنة ثبت شدهلازم است كه آدرس ياOnline Salesاينترنتجو فروش بيشتر
يعني گرفتن فضاياين بدين معنا است كه داشتن يك آدرس ثبت شده مي تواند به كسبجو كار شما اعتبار بدهد..باشيد

رايگان بر روي اينترنتجو استفاده از آن در راستاي اعلام حضور اينترنتي براي پـيش بـردن يـك تجـارت در اكثـر مـوارد
براي ايجاد اعتبار بايستي بدون قيدجو شرط بر روي محصولات يا خـدماتي كـهي است با تلف كردن وقتجو سرمايه.مساو
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اگر مشتري شما از محـصول.ارائه ميدهيد ضمانت نامه ارائه دهيد، بايستي محصولاتجو خدمات خودتان را گارانتي كنيد
يا خدماتي كه از شما دريافت كرده است ناراضي است، بايستي پول دريافتي را تمامجو كمالجو بدون هيچگونه قيدجو شرط

با اين كار در راه كسب اعتبار اينترنتي گام برداشتهايدجو ماندگاري خود را در تجـارت الكترونيكـيبه مشتري بازگردانيد.
در بالا اشاره كردم به اين نكته كه در عصر ارتباطاتجو اطلاعات، نوشتارجوجاستفاده از آن به جهت اينكهتضمين كرده ايد.

) به هنگـام تهيـهجو تنظـيم مـتن بـرايبه عنوان ماده اصلي صفحات وب ياد مي شود تا چه حد اهميت دارد.متن)از آن
سايت وب شركتتان بايستي دقت كنيد كه خود واقعي تان را نشان دهيد، بايـستي در درون احـساس كنيـد كـه شـماجو
محصول يا خدماتي كه شركتتان ارائه مي دهد منحصر به فردجو بي نظير استجو با تكيه بر دانشجو تجربـه اي كـه داريـد

 مورد اسـتفاده Copy(مي توانيد به موفقيت دست يابيد، آنگاه بايستي اين اعتمادجو اطمينان به خود را در نوشتار خود
)در سايت
 

 

 
 

 

ايـنبه معرض نمايش بگذاريدجو به اين ترتيب حس اطمينان را به مراجعهجكنندگان به سايتتان منتقل نمايـد.
حركتمسلماً براي شما ايجاد اعتبار اينترنتي مي كندجو موجب دوام، پيشرفتجو توسعه كـارجو تجـارت الكترونيكـي تـان

در اينترنت، مردم دوست دارند بدانند سايرين درباره شركت شما، محصول يا خدماتي كه ارائه مي دهيد چه فكـرميشود.
اعتمادجونهايتاً اعتبار اينترنتي مورد نظر توصيه ميكـنم اجـازه دهيـدب .مي كنند نابر اين براي ايجاد آن حس اطمينانجو 

از مشتريانتان بخواهيد كه در صـورت.بازديد كنندگان از سايت شما به بخش نظراتجو پيشنهادها دسترسي داشته باشند
رضايت از محصول يا خدماتتان، رضايت نامهاي نوشته، در اختيارتان قرار دهند، به اين ترتيب شما نيز مي توانيد آنهـا را

شـمااحتمـالاً اطلاعـاتي از خـودجدردر اختيار مشريان احتماليتان قرارداده براي شركت خود اعتبار كسب كنيد. كاربران 
دهند،مثلاً نامجو نام خانوادگي واقعيشان، آدرس محل سكونتجو محل كـار، آد رس پـست الكترونيـك،اختيارتان قرار مي 

شودجواساساً شما رمز ورودجو علايق شخصي شان؛ آنان بايد مطمئن باشند كه اين اطلاعات به جايي فاش يا فروخته نمي 
بر روي اينترنتجو در سايت ها يكي از شيوههاي كسب اعتبار، درج صريحدر مورد اينگونه اطلاعات امانتدار خوبي هستيد.

بايستي براي سايت خود. ياد مي شود Privacy Policyنتداري شماست كه از آن با عبارتو دقيق سياستجو مشي اما
.مشخص داشته باشيد Privacy Policyيك

CRM ؟ستيچ

CRM مخفف كلمات Customer Relationship Management كي. استي روابط با مشترتيريمديبه معن
ي بـا آنـان اسـتفاده مـشتريـ ارتبـاطجبي براانيو رفتار مشترازهايدجنشتر در موربيي كسب آگاهي است كه براياستراتژ
يمـياديـزيكي اجزاء تكنولوژي حاو CRM. باشدي در تجارتجو كسبجو كارجمتي رمز موفقيروابط خوب با مشتر.شود

.CRMيكي تكنولوژطي تفكر در مورد شرايباشد ول بـه اسـت كـهيندي فرآCRM راه شناختنيمناسبجتر اشتباه است
. كندي واكنشهاجو رفتار بازار در كنار هم كمكجم،يابي بازارري، فروش،تاثاني اطلاعات در مورد مشتري تماميجمع آور

؟ستيچCRMهدف

نيـو ارزشجااني درك رفتـار مـشتري بـرايو منـابع انـساني اسـتفاده از تكنولـوژنهي كمك به تجارت در زمCRMكار
ييقعاگر به شكلجوا. باشديمانيمشتر : تواندي تجارتجماي كسبجو كارك اجرا شود

 ارائه كندي به مشتري خدمات بهتر·
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 كندرتريرپذي را تاثاي مراكزجگو·

 موثرتر كنديادي فروش محصولات را تا حدجز·

كمك كند)زودتر فروختن( زودتر معامله كردني به پرسنل فروش برا·

 را ساده تر كنديابي فروشجو بازاريندها فرآي·

نديافريبدجدييهاي مشتر·

 دهدشي را افزاي مشتري درآمدها·

ابيده اشتباه فاحش در بازاري
يابيـ بازاري بـرايهرچنـد در صـورتيكه روش مناسـب. كاملا ضروري مي باشدي شرايط تجاري كنونيج، بازاريابي امردر
 كردن از اين اشتباهات رايججو معمولج، از دام هـاييبا با دور. به جاي مثمر ثمر بودن ميتواند زيانبار باشددنتخاب نكنيا

. بزرگ بازاريابي دوري گزينيد

نه هدفيج، نه توقعجو انتظاريج؛ بسياري از شركت ها در واقع نمي دانند كه از بازاريابي چه مي خواهند يا انتظارشانجاز 1.
..تلاش هاي شبانه روزي چه مي باشد دومج، بپذيريد كه بازاريابي يك مرحلـهابتدا اهدافتان را مشخصجو تنظيم نماييد

سومج، همواره از اينكه مراحل با اهدافتان متناسب مي باشندج، اطمينان حاصل نماييد..است

بي را باور ندارندج، به طور جدي مـي تواننـد زيـان آور؛ مجريانج، مديرانجو كارمنداني كه بازاريا) buy in(عدم خريد 2.
را بـا روشـن سـاختن اهـدافجو مراحـل عمليـات) buy in(خريـد.باشندجو تمامي مراحل را تحت الشعاع قرار دهنـد

 

بازاريابيتان بدست آوريد.

بازاريابيغالباً دچار ترسي مبهمجو نامحسوس مي گردن 3. آنها از نه خود بازاريابي، بلكه.دترسج؛ شركت ها در برخورد با 
) هنگـامي كـه عمليـات.، واهمـه دارنـد)كه حتي آنان را از آغازجو ادامه كار باز مي دارداز عدم موفقيتشان در بازاريابي

. از اينكه بارهاجو بارها زمين خوردهجو موفق نگرديد، ترسي نداشته باشيدنماييدبازاريابيتان را راه اندازي مي

عدم آموزشج؛ اگر به كارمندانتان در خصوص بازاريابي آموزش ندهيدج، آنها همچنان بدگمان خواهند بودجو اين مـسأله. 4
.مي تواند منجر به تحليل كل مراحل بازاريابي گردد
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ات دلاري كه از اجزاي خوبي برخوردار مي باشد مـي توانـد راه گـشاتر از عمليـ50هدر رفتن سرمايهج؛ اجراي عمليات. 5
، مانند تبليغات“سنتي”بسياري از تكنيك هاي بازاريابي. دلاري باشد كه به صورت ضعيفي طراحي شده است50000

.نـه، نمي توانند نتايج كافي ارائه دهند تا اينكه هزي حـداقل دو بـار در سـال بـه ارزيـابي سـرمايه هـا را ارزيـابي نمـاييم
بازاريابيتان بپردازيد.

خود را ملزم به اين نكنيد كه هر هفته به گروه هاي شبكه اي برويد؛ اگر هيچگونـه تجـارتي در آن نمـياتلاف وقتج؛ 6.
. تمام زمان بازاريابيتان را صرف اثبات ارزشمندي آن كنيدج، ترديدي در كنار گذاشتن قسمتهايي كـه عمـل نمـيبينيد

.كند به خود راه ندهيد

.7 . يك سمينار مهم به كارمندانتان اطلاعاتي نداده ايدج، آن را برگزار نكنيد در تمـاميعدم ارتباطج؛ اگر در باره برگزاري
مسائلجو جرئيات بازاريابيج، سياست آزادي بيان را به كار گيريد.

عدم مسووليت پذيريج؛ اين مسأله ميتواند بدترين بزرگ ترين اشتباهي باشد كه يك شـركت مـي توانـد انجـام دهـد. 8.
.داشتن اهداف در غير اين صورتواقع بينانهجو عملكرد سريع براي كساني كه در كار بازاريابي هستندج، ضروري مي باشد

” “شما به مرگ گفته ايدجو هيچ چيز را عملي نساخته ايد.آري

عدم پرداخت پاداشج؛ عدم شناساييجو ارج نهادن به مهارت هاجو تخصص هاي بازاريابي كارمندانتان سـبب مـي شـود 9.
. راه هـاي موفقيـتمحرك هايي كه مي بايست به كار گرفته شوند دچار لغزش گردندجو نتيجه اي معكوس داشته باشند

در بازاريابي را كه پايه هايي ثابتجو استوار دارندج،جبشناسيد.

.10 : هميشه اهدافجو طرح هايتان. نوشته شود، انجام مي پذيرد»هنگامي كه كاري«عدم وجود دست نوشتهج؛ گفته اند
رابنويسيدجو اين احتمال را بدهيد كه هنگام نوشتنج، ديدجو نقطه نظر شما به طور قابل توجهي افزايش خواهد يافت.

.اينها با عدم تكرار اشتباهات بازاريابي رقبـاي اشتباهات متداولي هستند كه بسياري از تجارت ها با آن مواجه مي گردند
.خودج، از آنان پيشي گيريد

يروسويياب بازاريده روش موثر براي
ايـن. بازاريابي ويروسي به مردم اين امكان را مي دهد تا از محصولاتجو سرويس هاي شما بصورت رايگان استفاده كنن

ايـده پنهـانجدر.امكان در جهت چندبرابر كردنجو سرعت بخشيدن به فروش شما در اينترنـت بـسيار مـوثر خواهـد بـود
 جايزه اي در اختيـار ديگـران بـراي اسـتفاده يـا هديـه آن بـهراهويروسي اين است كه شما تبليغ خود را به همبازاريابي

ديگرانج، قرار مي دهيد.
:روش موثر براي بازاريابي ويروسي عبارتند ازده
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به ديگران اجازه دهيد از مقاله هاي شما براي استفاده در وب سايتج، مجله الكترونيكي ،خبرنامه هاجو كتب الكترونيكي. 1
منبعجو امكان چاپ مجدد مقاله را در انتهاي آن قرار دهيد.خود بهره مند شوند.

اجازه دهيد ديگران از هر هديه رايگان شما به عنوان جايزه براي فروش محصول يا معرفي خدمات شما استفاده كنند. 2.

.3 online . شمااجازه دهيد ديگران از صفحه تبادل نظر بعضي افراد اين صفحه راجدر روي وب سايت خود استفاده كنند
مي توانيد در ازاي اجازه استفاده ديگران از اين صفحه ،بنر خود را در بالاي صفحه اضافه كنيد.اختيار ندارند.

به ازاي فضاي رايگاني كـه در اختيـار آنهـابه ديگران اجازه دهيد بر روي سرور شما وب سايتي به رايگان ايجاد كنند. 4.
قرار مي دهيد، از فضاي تبليغاتي وب سايتهاي آنان استفاده كنيد.

به ديگران اجازه دهيد لينك سايت خود را در دفترچه راهنماي رايگان وب سايت سايت شما قراردهنـدجو در مقابـلجاز 5.
.آنها بخواهيد لينك وب سايت شما را در وب سايت خود قرار دهند

در وب سـايت خـود... رايگانج، ثبت رايگان در موتورهاي جستجو گرجو eMail رايگاني مانندonlineسرويس هاي 6.
.به ديگران اجازه دهيد از اين سرويس ها در وب سايت يا مجله الكترونيكي خود بهره گيرند.ارائه نمائيد

فرامـوش نكنيـد تبليغـات خـود راجدر.يه دهنـدبه ديگران اجازه دهيد نرم افزار هاي رايگان شما را به دوستان خودجهد. 7
داخل برنامه ها قرار دهيد.

امكان بهره گيري از نمونه طرح هاي گرافيكي وب سايتجو يا خبرنامه را براي ديگران فراهم آوريد تـا از آنهـا اسـتفاده 8.
شما فقط تبليغات خود را در آنها بگنجانيد..نموده يا به ديگران هديه دهند

به ياد داشته باشيدجباكتاب الكترونيكي داريدج، به ديگران اجازه دهيد تبليغات خود را به رايگان در آن اضافه كنند.اگر 9.
اين كارج، آنها كتاب الكترونيكي شما را در اختيار بازديدكنندگان وب سايت خود يا مشتركين مجله الكترونيكي خود قرار

مي دهند.

الكترونيكي خود را براي ديگران فراهم آوريد. 10. اجازه دهيد ديگران كتاب الكترونيكي شما راجبهامكان استفاده از كتاب
ادامه اين كـاربازديد كنندگان جديد نيز بايد بتوانند كتاب را در اختيار ديگران بگذارند.بازديدكنندگان خود ارائه نمايند.

 شماجو در حقيقتجتبليغ شماجو محصولاتجو خدمات شما در اينترنـت مـيموجب پخش شدن ويروسي كتابجالكترونيكي
.شود

قدرت تشكر كردن
. سپرده شده استي به فراموشيمي رسومجقدناييبه راست.مي كار وقت ندارطينزاكتجو احترام درجمحت رعايي برا
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 روز بـه روزتـاني رقبـاد؛يـگذرانيمـيمـشرب كه وقت خود را به خـوشي در حالد،شويميي گذشته چطور راضهانيااز
. كنندشرفتيپ

ي رو داريشي كه درجپيامقاله  به كار بـردني نوشتار براني بلكهجاست،يني اجتماعني به قوانيتوجهيب مؤعظه دربارهكد
.باشديميابيشده در بازاري فراموشهااهرم
 گفـتنزم،يبله دوستانجعز. استيابي در بازارتي به موفقدنرسيي براي عامل مهميميقديها از ارزشيريگ بهرهامروزه
ي“متشكرم”عبارت . شده استل فرمول در رقابت تبديكبه
 از هر ده نفر، پنجنوكس،ليي ضوابط اخلاقيسنطبق نظرآورند(ي را به زبانجمي عباراتني از مردم هنوز همجچنيكمعده

يهـات، بـه فرصـتيـ به ظاهر كوچكجو كم اهميلهجمني به كار بردنجالي عده بهجدلنوجايكنند) تشكر نميگاهچنفرجهي
ي شـغلدجديـيها به فرصتتواني جملهجمني توسطجاشدهجادياباطات ارتقي ازجطرنيچنهم.كننديمدا دستجپيياديز
.شدلينا
چ:دكه داشته باشياديبه .يگانوجراع هم چند روش آسان،جسرينياو . گرفتده قدرت تشكر را ناديدي نباگاهيه

ي ابتكاري كارهاياقدام به انجام برخ. 1
ييويندر ياني مشتر همه،يارتباط مؤسسهكورك،  واقعـهناي.كند تشكر كردن دعوتجميي جشن سالانه براك خود راجبه
 شـركت كننـدگان امكـانبيـ ترتنيبهجا.شود متعدد برگزارجمييزهاي باجمي نام داردجو در سالن بزرگ“يارتباط با مشتر”

Telxيي اجراريمدا،ي كوتايرو. حضور دارندي تلفني مشتر400دودحي ميهماننيدرجا.و تشكر دارندگركدييصحبت با
. دلار درآمد به دنبال دارند "هايونليمها ميهمانيليقبنيمعمولاجًا":دگويمي

.يميرفتار گرمجوجصم. 2
ييان دفعهيآخر صـرفاًي بوده است؟ منظورم متنـي چه زماند،ي كردتافيدراي نوشتهزي تشكرآمليمياايادداشتيككه  
.ي بعديها درخواستي برايا استجو نه مقدمهي قدردانيبرا

و بـدونح خود، متن نامه را صـريتي با توجه به نوع شغلجو فعالديتوانيم .كننديماري دقتجبسي نكاتني بهجچنانيمشتر
د. انتخابجكنيهحاشي

 تـشكر،يهـاادداشـتياز نظرجاو.ورك استيوي درجنينتي اجناس مد روزجوجزهي امورجته آژانسجدركيريجوزف آنگوكو، مد
ياو بـه تـازگ. مؤسسات باشـديهاتي فعالي نوعجو چگونگگرانيبديباادداشتياما ظاهر. هستندي حفظ روابط فرددكلي

ها بـارنگ پاكت نامه.ه استه كردتهييشخص) monogram(شانه حرفجنكيباي سفارشادداشتي كاغذياديتعدادجز
 دارنـد كـهجازهاادداشتي راجازي همان انتظار،ي صنعتي مردم در زندگدگوياوجمي.دآي شغل او جور درجميتيزيويكارتها

. برخوردارندياديزتيها از اهم امروز دست نوشتهيايدرجدن. دسته گل دارندكي

. داردياريبستيزمان اهم. 3
 باشد فقط به بجا آوردنتي خلاقاينهي از آنكه مربوط بهجهزشيبرگذاري تأثي قدردانكيها شغلشتريبي براگر طرفجدياز

ييادداشتيكيافتيدر .يكندمدا ارتباطجپيياصول اخلاق (ليمياكا 48 پس از گذشت"مثلا بلافاصله پس از انجام كار
. داردتيهمااحساس،ي خشكجوجب نوشته شدهشي ازجپتريتكيازشيب)ساعت
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.داموزيي كردن از افراد راجبفيو تعري قدردانيهاراه. 4
 شما داشته است از افعال سوم شخصيهاتي در بهبود فعالياديزاريبسري كه تأثد تشكرجكنيي از موضوعديخواهيماگر

در "مي تعلـي بـرايايـههد بـه نـام "ي انتفاعري گروهجغكي.شودميغاميپرندهيگق ارتباط باعث تشوينيا.داستفاده كني
ونيـلمي9 بـه ارزشي گروه مبلغـنيدر پنج سال گذشتهجا.كنديماحداثي مركزيدا در فلورييگاناورلاندو، مدارس راي

م،يخواه كه ما از آموزگارانجمييزي تنهاجچدگوي مبلغ سابق گروه،جمين،ي پترلنيك. مدرسه كمك كرده است278دلار به
ناي. ما استتي موفقن بزرگتريها،ادداشتينايافتيدر . استزيشكرجآمتيهاادداشتينوشتن يهـاتي فقط به جمعظرن

.كنند كاركنانجو فروشندگان ابرازجميان،ي كه مشترد فكرجكنييفاتيبه تعر.شود محدودجنميي انتفاعريغ

.دفرستي خودجباني مشتري برازي راجنگر مطالب با ارزشجدي،ي قدردانيهاغامعلاوه برجپي. 5
"گوي در دالاسجميي مؤسسه مشاوره شغلكي Lodestarي مؤسسه جهانريمد،ي رامسالكس  مقـالاتيهـاما پرونـدهد

 علاقمنـدانايـ خاصاني مشتري را برانهايوجاميكنميي ما مربوط باشد نگهداري شغلتي هر آنچه به موقعاينوشته شده
 مسائل مربوطايي صنعتحاتيها گرفته تا توضكند از گزارشي جلبجمهر چه كه توجه شما را به خود. "ميفرستيخودجم

ي اما حتـدفرستيي را به موقعجمنهاي همهجادمطمئنجشوي.د بفرستيي مشتري مناسب براتي را در موقعبيبه مؤسسات رق
. خواهد كردي قدردانقشي باشد قطعاَ از توجه شما بهجعلاده قبلاَ آن راجديياگر مشتر

. داشته باشدياديزري كه تأثدي بفرستي مطالبدكنييسع. 6
اني صاحبان املاك است، مشتري براياي اجارهها خانهيتي امنري كهجمدنگستون،يوي شركت درجلكي Suredepositدر

ي زمـان بـراني بهترنيا" :ديگوي مركزجمنايي سخنگوشيتريدناين.كنند از هم تشكرجمينو فروشندگان در روز ولنتاي
ي بـرايياي مركـز، هـدانيـ امـسالجا". آرام اسـتزيـو همهجچدهرسياني بهجپالاتي تعطرايزباشدي مراسمجمنيايربرگزا

! آدامس فرستاددكنندهمؤسسات تولي

.ديالعاده استفادهجكنو خارقبيعيهااز روش. 7
 كتس،يجود. معمول استريغ خاصجوياي استفاده از هدادارد، زنده نگاهجمياني كه شما را در خاطر مشتريگريدروش
ييمد او.فرستديمي مخمليبازي اسبابها همراه با گنجشكزي تشكرآميهاادداشتيورك،يوي درجني مؤسسه انتشاراتكر
آنهاواقعاجَهدنافراد باجدي .رنديگيمهديهيباز گنجشك اسبابكيماانيهمه مشتر”:دگويمي به كـار.شونديمزدهجاني 

“ . كرده استجاد در شغل منجايياديزرييتغ روشنيبردنجا

.دكنيياز كاركنان خود قدردان. 8
همـه مـا(ي روش شما در كارمندان خود وفادارنباجاي.داشت در بر خواهدياديزياي نسبت به كاركنان مزا،ي قدردانابراز
علاديكنيمجاداي)كند وقتجو پول تلفجميزاني كاركنان چهجمريي كهجتغميدانمي  كـهديدهيمشي را افزادي تولنيوه برجا .
 بهراني ازجمدي تا كنون عده كم Maritzي عموميبنا به نظرسن.شودمييترمشتي خود موجب رضاي امر به نوبهناي
% 55.انـداند كه روزانه به خاطر كارشان از آنها تـشكر كـرده داشتهيكارمندان، ناظران%10تنها. مسأله توجه كردهاندناي
. شده استي قدرداننها گاه گاه ازجآاي به ندرتاي گاه از آنها تشكر نشدهچي كهجهنديگوارمندانجميك

.يد تشكرجكنكنند كه از شما انتقادجمييانياز مشتر. 9
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في به خود زحمت انتقاد كردن ندهندجو به سادگتواننديمي كه اكثر مشتريان ناراضدهدي نشانجمقاتيتحق  راشانهاييك
 است كه نكات قابل توجه را گوشـزديياي هداان،يو انتقادات مشترهاتي شكايعني . بروندگرديي گذاشته، بهججابيدرجج

ي با شما ارتباط شـغلخواهدي هنوزجمي ناراضي مشتركي ":دگويميلسآن درجلس HRيگالاقر مشاور آموزش.كننديم
 فرصـت دوبـارهنيـ از او بـه خـاطرجانبنابراي.يدكن مشكل را رفعهدخوا رفتار از شماجميني او باجاقتيدرجحق.داشته باشد

".ديريداشتن او به كارجگ نگهي راضيتشكر كرده، همه تلاش خود را برا

.يد خدمت افراد از آنها تشكرجكنبه اندازه. 10
 او را بـه شـامديتوانيم اوست،يهاتي فعالجه شماجنتيي درآمد بالاايدهديمشنهاد را به شماجپي“يمهم” شغلي كساگر

يي گردهمـاكيـ او را بـهديـتوانيبا توجه به نوع رابطـهجمـ.د را به او بدهيي ورزشي مسابقهكييهايطبلايدعوت كرده
غو بـه طـور آشـكار بـه تبليـد نداشـته باشـيي انتظارچي از تشكر،جهسپدكنيي حالجسعنيدرجع.د دعوتجكنييحتفري
بـا توجـه بـه نـوع محـصولاتجو“مهـم”يالبته معن.ددهيميي را فراري كار مشترني باجارايزد، خود نپردازييهاتيفعال
$500 كه حداقليانوگاس، به تمامجكس درجلاسغاتي امور تبلي آزادجو متصدسندهروت فرمن،جنوي.كندميرييتغهامتيق

يادانـم رابطـه ندارم، اماجمـيي انتظارچيهاي هدانمن با فرستادنجاي”:دگوياوجمي.فرستديميياياند؛ هدا كردهداز او خري
”ي كارت با دسـتخط او حـاوكي شاملتواندي تشكر كوچكجمكي.شودميجادي ماجانيبيميصم ارياز شـما بـس جملـه

“.باشد“متشكرم

احساس قدرت. 11
 كـه از تـه دلكنـد عمـلجمـييتنها زمان. همواره مؤثر استي با پست معمولايليم باجايدهيچيپاي متشكرم، سادهگفتن

ياميلوي.دقدردان باشي “. به صداقتجو قدرت داردازيتشكر كردنجن”:دگويميوركيوي درجني مشاور شغلك آرودا

! وقت هرزنامه نفرستچيه : فرماننيازدهمي
. آغـاز كردنـدشتري كسب درآمدجبي را براي تازهجاتي فعالزوناي مهاجرت اهلجآرل، دو وكي1994 ساللي آور 12خي تاردر

. فرستادنديبه هزاران شبكه خبر“ كارتنگرييلاتار” را با عنواني پست هزاران بستهسابقه،بييآنها در اقدام
 تحـت،ينترنتيايدر شبكه“ خلاف عرفيهابحث”ي گروهجهالـ زوج همكارـ به علت تشكيگلي سنترجو مارتاجسلارنس
. قرار گرفتندبيتعق
. هرزنامه متولدجشدبيترتنيو بهجا ...

 وبـدون،ي كه بـدون درخواسـت از جانـب مـشتري تجاريهاليميعموما، بهجا. آب خوردن استي هرزنامه به راحتدتولي
وي نـاراحت،ي معنـي پوچجوجبيهاليمي شدنجااديبازند.يگوي شوند، هرزنامهجمي فرستادهجمابي از جانب بازاريتماس قبل

“ همـهي بـراينترنتـيايابيـبـازار” گـان كتـابسنديـ ازجنويكيو،فرانك كاتالان. گرفته است آنهااوجافتي ازدرتيعصبان
د:گويمي

 اگـر محـصول ارائـهي حس كند كه قبلا با او تماس حاصل نشده؛ حتـياگرمشتر. چشم افراد هستندي ها جلوهرزنامه”
ي يكشده جالب وجذاب باشد، در يمـلي، تبـد DVDي قـانونريـنجغ كننـدگاي از كپـيكـ چشم بـه هـم زدن شـما بـه

ي هـاوهيهـا ازجشـ كننـدگانجو شـركتف مـصرشتريـاكنونجب. داردي شما بستگيهاتي شركت شما به فعاليآبرو.دشوي
در . كننـدي خود اسـتفاده مـ mail boxبه)يلترگذاريفيمانند نرم افزارها( از ورود هرزنامهجهايري جلوگي برايمختلف
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يمديل ها تهديمياني از جانبجاياديزيهمه روزه عده. شده استن تدوييد هرزنامه نگارضني قوانكاي آمرالاتيايبرخ
شوند.

 از هرزنامـه وجـوديتي شـكاچ هـيگـري بـود،جدامـدهي به وجودجنيكي الكترونيابي اگربازارم؛ پرده حرف بزنييبيكمداييبي
ينداشت. :شده است حاصلجي نتانايابي بازار 302نيب2002 در سالقي تحقكدر

. كردندادييابي ابزار بازارنيتر به عنوان موثريكپاسخ دهندگان از پست الكتروني% 32
بـاي كردندجو تقري معرفيابي مهم بازارله را جزء سهجوسييكيپست الكترون%) 82( نفر8نفر حدود10 طور متوسط از هربه

.عنوان كردند روزمره خودي مهم در زندگاريبسي را عامليكيپست الكترون% 48
 بوده 2002، در ساليكي الكترونيابي به بازارافتهي دلار بودجه اختصاصارديليم 1/ 3 برابر GardnerG2ي بررسمطابق
است.
ي.درييبگمي خود تصميغاتي تبليهاليميا كهجآ گاهانه در بارهدهي زمان آن فرارساكنون  گاهج، هرزنامهچي بار بلكهجهكنه
.دخريي خود را به جانجماني دادن مشتري فرارسك كار،جرينيابارايزدنفرستي

 بـارهنيـ، درجا SendTecي موسـسهيي اجرااتيهسيپل سلتف،جرئ.يد نكنه شخص ثالثجتكينهي كمجهزيهاستيلبه
:دگوييم
تي ازموفقديد؛جبا اشتغال دارنمي مستقيابي كه به بازاري ومشكوك، افرادنهي پرهزيهاليمي فراوانجايهاستي با وجودجل”

. “ حاصل كنندنان شان، اطمييدرخواست ها
ييحتد،ي خاطر بسپاربه ي را از دسـت داده، نـام خـوب شـركت را بـه خطرمـي بار فرستادن هرزنامه، اعتماد مشتركبا

د.اندازي
: هرزنامهجهاهي شماجعليهاتفعالي
 موثر است؟ي مورد، چه اقدامني درجاي راستبه

:كي الكترونييابي در مورد بازاردينمودجمف هم چندجرهنيوا

ديكنجادايني از مشتركيست خودجلييبرا
افـتي مـشتاق درست،يـ كه تمام افـراد موجـود درلديكني حاصلجمناني مخصوص شركت، اطمي داده هاگاهپايجاديابا
يپايليف. شركت هستنديهاليميا :يدگوي،ميكين الكترويابي در اموربازاريزي مشاور برنامهجرك گامس،
.“ اندوستهي شماجپست بهجليي است كه به تازگي طور افرادنيوجهمي فعلاني دست آورد شما، داشتن مشترنيبهتر ”
يهي تكبا ي كلمـهي واقعـي بـه معنـابيـ ترتنيبهجا.ديكندا هدفمندجپيياني مشتردي توانيم،ي درون سازمانستيلكبر
.دياافتهي دست“يابيبازار ”

عات ارزشمند اطلاارائه
ديـ تواني كنـد؛مي شـماجمـتي از سـاديـ صـرف بازدي كـه مـشتري وقتي با ارزش، در ازاي عرضه محصولاتجو اطلاعاتبا

ديـ درجخرفيـ تخفايـديـ جدداتيـ تول،ي مجـاني تواننـد نمونـه هـاي محصولاتجمناي.د مشتاق،داشته باشيينيمخاطب
محصولاتجو خدمات شما باشد.

ني . شودي واقعجمديمفنهيزمني درجايابي بازارقاتيتان،تحقيهاتي از فعاليي گزارشجهاح،ارائه ارائه اخبارجصحيهمچن
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. استتي به موفقدن درجرسيي اساسي عامل،يغني كه هنوز هم داشتن محتوادي داشته باشتوجه

د تلاشجكنيشرفت،يپيبرا
:دگويياتل،مي در حوزهجسدي مشاور تولس،يوالتجبو.دكنيي درباره اهداف خودجمع آورياديزاطلاعات

 مؤسـساتي برخـستيـلديـ باخرد،يـ توانيگـاهجمـ.دكنيـي را با دقت بررسزي همهجچديبا،ي مشترقهي كشفجسلي برا ”
 اعـضاي پاسـخگود،يـبارايكننـدزي دقتجماري خودجبسيهاستيلمي مؤسسات در تنظناي.د روند امور را دور بزني،يصنعت
 شـما علاقمنـدتيـ كه بـه فعاليي وسازمانجهاي تجاريها گروهتي عضوستي كردنجلدايپي برادي توانيميحت “.باشند

. استي جالبده متفاوت اما هم فكر،جايي از جانب مراكز شغلتي عضوستيلهتهي.دهستند؛ به كتابخانه ها هم سر بزني

 تلفنقي ازجطراقدام
،ازيكـيبهتر است قبل از فرستادن نامه الكترون” :يدگويمسييبو.د هدف نفرستيي خود را كور كورانهجوبي خواستجهادر
يي تلفن مشترقطري “ .يد بفرستت،ي از وبجساد دعوت به بازدييكي نامه الكترونك خود را مطلع كرده سپس

دكنيي خود را شخصليميا
:دگويي بارهجمني درجاورك،يوي درنيكي شركت ارتباطات الكترونكيxtenit عامل شركتريمدنگل،يدمارك

. “!ددهيي خود را از دستجماني مشترد ترديي در صورت اشتباه،ب”
يهـاو عـادتقيـعلايكـي الكترونغـام در هرجپيبي ترتنبهجاي.د خود باشيليمي كردنجاي شخصي برايي دنبال ابزارجهابه

.شودي دو برابرجم مثبت افراد،يها هدفمند، پاسخيهابادر خواست.درييگ را در نظرجميي مشخصيها گروهاياشخاص

دريي خود موضوع در نظرجبگليميايبرا
ازستيـلازمجن.ديـري او در نظرجبگي مورد علاقهيا جملهايي مشترازيني رفع كنندهي جملهكيل،يمي خط موضوعجادر

 شماليميانگ،يلترنرم افزارجفي.ددر خط موضوع استفاده نكني(!!!)از علامت تعجب.دي استفادهجكنمانهيصميليجملاتجخ
.كنند آن را هرز نامه تصورجميانيرا مسدودجو مشتر

ديكننتعييي را به درستهاليمياتعداد
 كم، خطر فراموشيها درخواستطور،نيهم.ديكني را كلافهجماني از اندازه، مشترشيبيكي الكترونيهاغام فرستادنجپيبا

 هـر سـه مـاهيمثلا مراكز فروش خدمات آموزش. داردينوع شغل شما بستگبههااميپنيتعدادجا.شدن را به دنبال دارند
.كنند خبرنامه منتشرجميبار،يك هر هفتهگر، مشاغلجدييو برخباركي

Html دي نفرست
 درجوبديـتواني كـارجمـناييبهججا.كندميجادي همجاي اشكالاتي شده،جحتاميپافتي مساله باعث كند شدن روندجدرناي
ي از مـشترتـوانيمـيحتـ.دي بفرسـتاني مشتريها را براو پرسشنامههانكي استفاده كرده،جوجلHtmlتجاز شركتيسا

. مور نظر خود را انتخاب كندغامي، نوعجپ Htmlوي متنليميانيدرخواست كرد تاجب

دكنيحي را تصحهاست از چند گاهجليهر
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همـواره.ديها اعتماد نكن به درست بودن همه آدرسد؛يخريصجمخاقي باجسلاييها شخص ثالث را از گروهيهاستيلاگر
.يدكني را بررسهاستيلن پر كردنجاييو چگونگختاري
ير،ي گلتاميلوي يهاستي باجلييهاتيبارها اتفاق افتاده بهجسا”:دگويميبارهن درجاي،يكي الكترونيابي بازاري مؤسسهك عضو
 كـاملاهـاستيـلنيـا . شـده اسـت ثبـتيبند شرطتيساكي كهجدرميخوربرجمي“ ITيهايا ”حرفهازتي عضوليميا

. هستندارزشبي
نيـادييـتاياسـت؛ سـپس، بـرااش را مشخص كـرده علاقه قبلا محدودهي است كه مشتري معنني مضاعف بهجاتيعضو

ي ييو مشترشودي فرستادهجمل،يمياكمطلب .دهديم درخواست، پاسخني بهجاي برگشتليمياكبا

دكني را خرابجميزي هرزنامه همهجچكي فرستادنبا
افتيدر صورت عدمجدر.دي مطمئنجشوت،ي دعوت به عضويهاغام شخص ثالث، از وجودجپييهاست هنگام استفاده ازجليبه

تيـهمام ازجايـ قبـل از فرسـتادنجپيمجموعه كارهاد.كنيي از فرستادن دوباره آن خوددار،يپاسخ مثبت از جانب مشتر
ي احتمـاليها خسارتل،يمي پس از فرستادن هر نوعجاتوانيكنند،جم از افراد فكرجميياريبس. برخوردار استيافوقالعاده

!يايهودهباليو چهجخ!پس از آن را جبران كرد
؛ انتخـابجوام موضـوع را تجربـه كـردهنيـ من بارها وبارهـاجا":دگوي بارهجميني، درجا Focalexيي اجراري مدلبرمن،يست
".شوديمي دلخواه منتهجه مناسب همواره بهجنتيشنهاديپ

م؟يكنمي تنظيك طرح تجاريچگونه

ي برنامـهجاايـامـاجآ. كـنميمـتيـ حمامي تـصمني من ازجاد،ي تجارت آغازجكنياي را درجدنيديجدتي فعالدي قصد داراگر
 صـورتنيـاريدرجغ. بزرگجو برجسته است"ب با حرف " برنامه ""كي منظورمد؟ كار در نظر گرفتهجايناييمشخص برا
. نخواهد بودهودهيبي پردازالي جزجخيزياقدام شماجچ

ي گوناگون را وادارجمـي شما بانك هاجو سازمانجهايبرنامهجو طرح تجار. كنمي از حد بزرگجنمشي مساله راجبدي كنباور
و مطـابقدكنيـيمـني شركت خود را تضمتي مناسب موفقيارها راهجكميدرواقع با تنظ.كند به شما وام پرداخت كنند

.د داريي مشخص گام برميبرنامهجا

.دي نداريازي رهنمودهاجنن ازايياري بهجبسد، اندك شركت خود را راه انداختهجاييانهي باجهزاگر
يو راهجهايابي بازاريوشجهار،ي احتماليهانهي اهداف،جهزي كه خطوطجكلدكنيي طراحي برنامهجاد اما در هر صورت باي

. استي شغلتي انحراف از جاده در فعالاي عبور موفق برنامه نقشهنيا. را در بر داشته باشدي از مشكلات فرضزيگر

: كنمي نهادجمشي راه به شماجپني درجاتي موفقني تضمي روش سودمند برا9 ادامهدر
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وي شما را بـه اطـلاع موسـسات مـالي شغلتي خلاصه روند فعالنيا .ي از اهداف مورد نظر شغلقدقيي خلاصهجاهتهي. 1
 شغل خود را به مـامور مربوطـهتي اهمداگر نتواني. مراكز استن معرف شما بهجاين رساندجو در واقع مهمجترييمياعتبار
باني شما به عنوان پشتي احتمالاني كاركنانجو مشتري ابزار ارتباطني برنامه همجچنناي.دبريينمشي ازجپي كاردبقبولاني

. شما استيهاتيفعال

.ددهيحي شركت را به وضوح توضشيداو نحوهجپيتي فعالخچهتاري. مختصر شركتيخچهتاري. 2

 درچه مدتجبهدكنييفكرجم:ديكنانيدر چند پاراگراف كوچك اهداف بلند مدتجو كوتاه مدت خود راجباهداف شركت.. 3
 هستند؟ي شما چه كساني احتمالاني مشترد؟يبرس مورد نظر خودييرشد نها

 افراد را در دسترسجو اطلاعناييهاتيو مسئولتيري نامجو سوابق گروهجمددي مرحلهجباندرجاي.تيريمدميتيوگرافيب. 4
د.عموم قرار دهي

ي 5.  شـما بـا محـصولاتاتديـ تولي تفاوت هـاي به بررسدي بخشجبانيدرجا. مورد نظر شركتي احتمالداتيا تولخدمات
د.موجود در بازار بپردازي

 را قـانعگران كاركنانجوجدي،ي موسسات مالد كه شماجبايدبه خاطر داشته باشي. خدمات شركتايداتپاسخ بازار با تولي 6.
يرهجمـ را اداياگر شركت كـوچك.ديكنقي تحقدي كارجباناييبرا. فراوان خواهد داشتي شما رشددات كه بازار توليدكني
ايـ كنديمه خط ارايياگر شركت شما خدماتجرو.دي برآوردجكنتي نهايبعاع را درجشاني استقبال مشترزانيمديبادكني
 گـزارشكيـ.ددهيـشي تقاضـا را افـزازانيـ مناسـب،جمغي با تبلد است،جبايختهي روش درآمن تجارت كهن را باجايوهيش

ياهوجپاييي اطلاعات ابتداد توانيي حال شماجمنيباجا. در بر داردنهيرجهز فورستر هزارانجدلاق از موسسه تحقييقاتيتحق
.د ها به دست آورييركتوري جستجوجوجدايرا از موتورها

د؟ رسـانيي شما چگونه حضور خود را در عرصه تجارت به اطلاع جهان تجارتجمايآ .يابي بازاري مشخص برايبرنامهجا. 7
يكـه بـه انـدازه كـاف كنم مگرجآنينمه روش را توصينمنجايد؟(كنييهان به دهان اكتفاجمديابي فقط به روش بازارايآ

يابيـ بازاري از ابزارهـاايـآ). در هر سه رسـانهاي (د؟يكنيمغي وب تبلحاتصفايونيزي در روزنامه، تلوايآ)دمشهور باشي
 ابتـداني از همـديـ شـماجباني هـم چنـد؟كنيـي جستجو استفادهجمي شركت خود در موتورهاتي عضوي برايكيالكترون

 بخش در نظر گرفته شده است؟نياي بودجه برازاني كه چهجمدمشخص كني

ينيبشيپن چند سالهجو روش تحققجايي بخش در واقع برآورد مالنيا . شركتي مالتي ساله وضع5اي 3ينيبشيپ. 8
 شكـستايـتيـ بـرآورد موفقنصحتجاي.د قسمت ذكرجكنيني شركت را درجاازي وام موردجنزانيمدباينيهمجچن.ها است

 از كارشناسـانديـ توانيمـدي هستد شركت دچار ترديي مناسب مالياگر در انتخاب الگو. كنديمن شركت راجتعيييمال
. كردن را داردنهي كار ارزشجهزناي.دريي كمكجبگيامور مال
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تي اجتنـاب از وضـعي برايي بزرگجو موفق روشجهايام شركتجهاتم. از خطرات احتماليزيگري براي برنامهجاميتنظ. 9
 در بازار را در نظـرتيو عدم موفقتي موفق،ي رشد درآمد، بازدهدي بخشجباندرجاي.رنديگيخطرجو نجات از آن در نظرجم

.درييبگ

 هنوز هم موثرند؟يغات تبليي بنرهااآي
.بله هنوز موثرند: كوتاه استي جواب، پاسخنياول. توان جواب دادي سوال به دو صورتجمنيابه
: جواب كامل تر استني دوماما
 توانجبهي است كهجنمي به آن معننيا . موثر هستندد مناسب قرارجدهييو درججادكنيي طراحي خود را اصولغاتي تبلاگر
. نفر به شما جلب خواهـد شـدهاونيلي توجهجمز،ي ناچي اعتماد كردجو تصور كرد كه با پرداخت مبلغيغات شركت تبلينياول

 حداكثري شما در چه زمانجو مكانيغات تبليي كه بنرهاد تا متوجهجشويد مورد انجامجدهين درجايييهاي بررسديبانبنابراي
. را خواهند داشتريتاث

بـه درآمـد شـما دلار 1كهد انتظار داشته باشيدي نباغات تبليي دلار برا1 است كه به محض پرداختنايگري مهمجدنكته
 نسبتاً بالا استجوكي الكترونيغاتي تبلنهيهز. استيكي الكترونياي از تصورات غلط تاجرانجدنيكي مسئلهناي.افزوده شود
. گرفتن از آن كند استجهسرعت نتي

تيغات قابلوع تبليننيا . دارندزيني فراوانياي مزايك الكترونيغاتي تبلراي مسئله توجه كرد،جزك تنها به بخش تاريدي نبااما
. شونديمتي وبجساق فروش كالا ازجطريشي با تجارت خاص شما را دارا هستندجو باعث افزاياريبسيانعطافجو هماهنگ

: پردازميميغات تبليي بنرجهاي به ذكر چند نكته در مورد طراحگر بحث اضافهجديچيهبدون

: اولدرس
»د خود دقتجكنيي طراحدر «
:د پاسخجدهيريز سوال مهم3بهو

(يغات بنر تبليي در طراحايآ. 1 يازجان )ش ازجحديب شما،  استفاده شده است؟شنمي
استحتماً در فروش شكستجم نيااگر .د خوريي طور 

 آرم شركت در آن وجود دارد؟ايآ. 2
.ننده برساندي را بهجبي كس به آرم شما توجه نخواهد كرد، مگر آنكه مطلب خاصچيه

تايآ. 3 د؟يكنك قسمتجكلينياي كهجرود كردهجايديكا
. شودرهي شماجخغ به تبليتي نهاي تاجبنكهي را انجام دهد، نهجاي عملنندهي كهجبديليمامسلماً

. دهميمحي توضشتربيي مطرح شد،جكمي كه مطالب اصلحالا
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اكثـر. شما باشـدتي بهجسانكيلاي فقط متن سادهديباغات تبلييمحتواو ساده دارد:ي اصلجكلكييغات بنر تبلييطراح
ازي كنـد بـه دنبـال مجموعـهجايمـريسنترنتي درجاي كه فردي هنگامراي توجه خواهند كردجزغاتي نوع تبلنيمردم بهجا

مردم به دنبال اطلاعات مـرتبط بـا.ستيني هنري آرمجهاايابجذيهاشنيمياطلاعات خاص استجو به فكر مشاهده ان
. به جستجوگران در زمانجو مكان مناسبحيارائه اطلاعاتجصح است:ني شماجهمفهيستند، پسجوظموضوع موردنظر خودجه

د توانييو خودتانجمد نداريي حرفهجاي طراحچي بهجهاجي ساده است كه احتي كار بهجحدن دهم كهجاييمناني شما اطمبه
با جملات سـاده. شناسديدماتتان راجنم بهتر از خود شما محصولاتجوجخي شخصچيهرايزد،يكني بنر ساده را طراحكي

.دي خود باشتي مستعد بهجساانيكجو مشترو شاهد جذب شدن ترافيديكنفي آنها را توصايو گو

 هنوز هم كارآمد است؟براي دوستتان هم بفرستيد " "آيا بازاريابي به روش

روشيكاملاٌ مرتبط با بازاري محبوب ابي ويروسي، يكي از موثرترين راه هاي تبليـغ شدن از طريق معرفي افراد به يكديگر، 
يكي از سودمندترين راههاي بازاريابي ويروسي بـراي وب سـايت هـا، اسـتفادهجاز.يك شغل يا يك محصول توليدي است

در اين روش افراد مي توانند يك صفحه وبجو محتويات آنجرا.ستا) T-A-F(براي دوستتان هم بفرستيد " "ايميل هاي
براي خانواده، دوستانجو هر كس ديگر بفرستند.

با هجوم هرزنامه ها فرستادن مطالب بدون درخواست افراد، به نوعي سايت فرستنده پيام الكترونيكي را دچار مشكلالبته
اگر فرد در مورد پيام دريافتي دچار سوتفاهم شود، مي تواند شما را به عنوان فرستندهجي هرزنامه معرفي كندجو.مي كند

و حتـي در وضـعيت هـاي بـدتر پاسـخ سايت شما توسط پشتيبان IPريمجهجي اين سوء تفاهم چيزي نيست جز تحنتي
F گويي بهTC.

. به عنوان هرزنامه، وجود داردبراي دوستتان هم بفرستيد " " هايي براي جلوگيري از درنظر گرفتن ايميل هايراه
 در صفحات وب مردد هستيد، توجه داشته باشيد كـه ايـن "بفرستيدبراي دوستتانجهم هنوز براي استفاده از لينك "اگر

 كـه مـدت هـا در تالارهـاي گفـتجو گـويFluffykinsدر اعـلان.روش از موثرترين راه هاي بازاريابي ويروسي اسـت
Sitepoint تعريـف كـردن، روشـي. از اين روش استفاده مي كننداكه بيشتر حرفه ايجه, وجود داشت، عنوان شده بود

 در مـورد سـاير آگهـي هـاي تبليغـاتيبراي دوستتان هم بفرسـتيد " "لينك.مطمئنجو آزمايش شده براي تبليغات است
. بوده استT-A-F ترافيك براي ديدن يك تبليغ از لينك هاي60%معلوم شدجكه.مطالب فوق را تاييد كرد

 را دارند، نكات زير را پيـشنهادT-A-Fنك هاي براي افرادي كه قصد استفاده از لي Sitepoint تالار گفتجو گويمدير
مي كند:

 روش براي كاهش هرزنامهجها:چند
. استفاده مي كنند، آدرس ايميل معتبر دارندبراي دوستتان هم بفرستيد " " شويد همه افرادي كه از فرممطمئن

.بنويـسيد)تنده را مـي شناسـد از ايميل كه از طريق آن گيرنده پيام فرسيبخش( آدرس معتبر را در قسمت Fromاين
حتي مي توانيد اين جمله را اضافه كنيـد كـه. استT-A-Fاين ايميلجيك":يادداشتي را در انتهاي ايميل بگنجانيد كه

.تماس بگيريد...در صورت مواجه شدن با هر نوع سوء استفاده با سايت
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 در نظر گرفتهجو در اين محـل آدرس"X– فرم-استفاده كننده شخصاٌ در سربرگ صفحه ايميل يك بخش به شكل "من
IPبه اين ترتيب در صورت هر گونه استفاده غيرمجاز، از افراد مي خـواهم. شخص استفاده كننده از فرم را ذكر مي كنم

IP فرد خاطي را توقيف مي كنمتا تمام سربرگ ها را برايم بفرستندجو از اين طريق .
 را به تمام استفادهبراي دوستتان هم بفرستيد " "سايت ما فرم":ي ارايه كرده است هم راه حل هاي مشابهFWT-مايك

 را يادداشت كرده، به محض اين كه اين تعداد ازجحدما تعداد پيام هاي ارسالي توسط IP.كنندگان از سايت ارائه مي كند
يده اصلي اين روش اين است كـه مراجعـانبه نظر منجفا. ها قطع مي شودممعمول فراتر رود به طور اتوماتيك ارسال پيا

بنابراين شناسايي هر نوع فعاليـت غيـر معمـول در ايـن.به سايت، نمي توانند با اين فرم بيش از يك يا دو پيام بفرستند
".روش بسيار ساده است

ي محافظـتجاز بـراT-A-F چه در بالا ذكر شد در حقيقت راهكارهاي مهمي است كه مردم هنگام اسـتفاده از لينـكآن
 ذكـرهمگي روي اين مساله اتفاق نظر دارند كه نام فرستنده بايد براي اطمينـان در بخـش From.خود به كار مي برند

 به دريافت كنندگان ايميل ها اعـلام كنيـد كـه آدرسمچنينه.شود تا گيرنده پيام آن را از يك هرزنامه تشخيص ندهد
ايميل آن ها ثبت نمي شود.

 ترديدT-A-Fاهيد از روش بازاريابي ويروسي براي وب سايت تان استفاده كنيد، اما هنوز در مورد لينك هاياگر مي خو
مـن در سـايت هـايم فقـط يـك": يـك روش جـايگزين پيـشنهاد مـي كنـدTabula-rasaداريد، آگهـي تبليغـاتي

mailto ترتيب افراد مي تواننـد روي آن كليـكجوبه اين...لينكي بدون هيچ آدرس ايميل، اما شامل موضوعجو متن:دارم
بـه ايـن طريـق از تمـام.پيغام شان را تايپ كنندجو بالاخره آن را به آدرس هر كسي در دفترچـه آدرس شـان بفرسـتند

T-A-F  همراه است، اجتناب مي كنم،جو بالاخره...مشكلاتي كه با يك متن
 روش براي استفاده كنندگان راحت تر است.اين

با ند ايميل من به اين طريق حفظ مي شود.پهناي
 ليست سياه قرار نمي گيرم.در

 كس نمي تواند از سايت من براي ديگران هرزنامه بفرستد.هيچ
 ضعف اين روش اين است كه نمي توان پيغام هاي فرستاده شده را كنترل كردجو متن پيغام بسيار محدود است.تنها

:درس دوم

تجار( آرمجاداي 1- ك ترافييجاديااي)نشان

يميغاتي تبليبنرهاي  كنند.اري توانند با توجه به اهداف مورد نظرتان شماجرا
و معروفجاد آرم تجار شما به دنبالجاياآي ي آن هستيتيي سا حجم ترافيدلي تنهاجماياد ني خود را در مدت زمانجمعيتيك

د؟بالا ببري
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استخصوصاً برا مسل ،ي در اذهان عمومي ساختن نام تجارمعروف امـا اگـر. متوسـطاي كوچكي شركتهايماً مشكل تر 
.يد مشغولجشود، كار در نظر گرفتهجاينايي برايبودجه كاف

يتهاي در سـايغات بنرتبلييادي تعدادجزد راه باشد اما اگر بخواهينتريي منطقديشاغات استفاده از تبليكي ترافجاداييبرا
شد،خصوصاً هنگام دي خواهياديزنهي متحملجهزدمختلف قرار دهي  بنـر پـولي رودكننـدهي بازدككليـي كه شما براي 

. شوديم ورود منجر به فروشجنني اماجاد،يكنيپرداختجم
ي را از نظـر مـالياديـ تا فشارجزد مرتبط قرارجدهييتهاي درجسايغاتي بنر تبل 3اي2 كار آن استجكهنياي تر براي عملراه

د.متحمل نشوي

 مكانجقرار گرفتن بنر 2-

بنرهاتيراز موفق و محـل مناسـبجراد زمان لازم را صرفجكنيـدباي.در مكان قرار گرفتن آن نهفته است»يغاتي تبلي «
. دهنـدي كنند اما محصولاتجو خدمات شما را ارائـه نمـي مرتبط با شما كارجمنهي كه درجزمديكندا راجپييتهائيسا.دابييب

ميسانيادكنندگانبازدي  خودجراتي بهجساانيصفحه ورود مشتر. به سمت شما جذب خواهندجشدلحظهسلماً در همانتها
.د نمايبي شما ترغتي كننده را به ماندن درجسادي تا بازددكنييجذاب طراح

: سومدرس
».د درستجو كامل عملجكني«

ي بـا مـتن هـاجو انـدازه هـايغاتي بنر تبل 6تا 4 حداقلدشماجباي.د بنر اكتفاجكنيكيبهد جمله آنست كه نباينيايمعنا
ييو كارآئد امكان وجود دارد كه همزمان آنها را امتحانجكنينيابي ترتنيبهجا.دمتفاوت داشته باشي .د هر كدام را بـسن

 صـورتنيـدرجا. شـودضي تعوي بعد از مدتد خود داردجوجبايني مخاطبي راجروري حداكثر تاثيهر بنر در مدت زمان خاص
ي بعـديو در سـاخت بنرهـارگذارترنـدي تاثيغـات كه چـه نـوع تبليد دانيي شده،جمي با توجه به اطلاعات جمع آورشما

ددهيرييتغيرخش را به صورتجچغاتي تبلن مكانجايد توانيي شماجمنيهمچن.د كرد را منظور خواهيتي موفقيفاكتورها
يميتهاي خود را درجسايلغاتتبيي هر كدام از بنرهاريو تاث .دختلف بسن

: چهارمدرس
».د نظر داشته باشيري را با دقتجززي همهجچ«

 نـوعد،ي را در نظر داشته باشرينكتهجز. عمل كنندهي بهتر ازجبقينيمعيتهاي درجسايغاتي تبلي از بنرهاي است بعضممكن
. شما دارديغات بنرتبليتي بر موفقمي مستقري است كه تاثي عاملتي كنندگانجسادبازدي
: باشدريزل از دوجدلييكي موثر نبوده ممكن استجبهك ترافيجادي درجاي بنراگر

. بنر استي از طراحراديا •

www.jamnews.ir

www.jamnews.ir

www.IrPDF.com
www.IrPDF.com


. نداشته باشندي ممكن است در آن مكان، افراد به موضوع مورد نظر ما علاقهجا•

 مـا بـودهشنهاداتيـ به دنبالجپياري افرادجبسطي در كار خود موفق بود، نشاندهنده آن است كه در آنجمحيغاتي بنرتبلاگر
). استافتهي كننده انتقالد به بازديحي ما واضحجوجصحيغات كه توسط بنر تبلييشنهاداتيپ.(اند
ي در فواصـل زمـانشتريـبري تـاثي بـراديـ توانيمد. كنيجادي در آنهاجايرييتغست شما موفق هستند لازمجنيغاتي تبلاگر

.د مختلف آنها را امتحانجكنييتهايو درجسادين كمجكاي را به آن اضافهيمختلف بخشهائ

كهقبلاجًن محصولاتجو خدمات شما خواهد بود. يابي موثر در بازاري روش،يغاتي تبلي مناسب از بنرهااستفاده زياما همانطور 
نيـرجا شـماجدي بررسندر ضمنجاي باشد.يمقيو تحقي به بررساجي ابتدا احتي راه كاراي انتخاب هر روشيبراگفته شد "

شدو با تجربه خواهيي حرفهجانهيزم .درييبگمي روش تصمني عدم استفاده ازجااي استفادهي وقت آن است كه براوناكن.د

: آخرهي توصو
 بلكـه همـواره بـهد از آن اسـتفادهجكنيـد عام است پس شما همجبايتي مقبولي روش داران كه چونجايدي تصور نكنهرگز

.دتناسب با تجارت خود باشيميابي بازاريدنبال روشها

د؟كنيي فروش استفادهعمي خود برايغاتو تبلامها درعپي از سه راهكار روانياآي
ي كه به افراد خدمات ارائـهجمـد هستيي شركتاي مختلف در ارتباط باشدي كه با شركتجهاد هستيي شما فروشندهجااگر
ي تمـاس هـا،يونيـزي تلو،ي نوشـتارغات تبليقيد را ازجطرخوي شد كه ارزشهاد مجبور خواهيي در هر صورت گاهد،يكن
.د برسانيي حضور در جلسات به اطلاع مشترايويتلفن
. در تجارت استتي موفقان،ي مشترهي در توجتيموفق
يستينياجي احترگذاري تأثاميپكيهيتهي خوش آنكه براخبر يبه آسان.د باشيي سخنران حرفهجاايسندهينوك كه شما
.د را بدست آوريي قابل باورريغجي نتار راهكارجزي3 با استفادهجازديانتويم

دزيي مخاطب را به همجبري ذهنيالگوها: 1 شمارهراهكار
 شودجو سلوليمك ذهن مخاطب تحريبي ترتنبهجاي.د بكشيشي راجپي اجتماعيهاتي متفرقهجو واقعي بحثجهاسوالات،

 رودجو حواس مخاطـب متمركـزيمني كه در ذهن قرار دارد، ازجبييالگوها.شوندي وادارجمتي مغز به فعالي خاكستريها
. آوردي درجميو آمادگيي پاسخگوحالت ذهن راجدرراي استجزديمفاري سوالجبسدنپرسي. شوديم
. شما آماده شودي حرفجهادنشنيي كند تا برايمك است كه ذهن مخاطب را تحرينيهم1 راهكار شمارهي روانريتأث

دي تمركزجكناني مشكل مشتريرو: 2 شمارهراهكار
غـاتبـه تبلي.زدد به فروش خـود صـدمه خواهيـبي ترتني است؟ بهجاارائه راهجحل "" شماي صحبتجهاي موضوع اصلايآ

اري عبـارات بـسنيـبهجا. كنندي محصول خود اشارهجميو برتريريهمه آنها به سهولت استفاده، فراگ.داطراف خود بنگري
بهديبازينيدر ملاقات هاجو مكالمات حضور.رندي قرارجبگنهيزم درجپسدبايمي مفاهنياكهيدر صورت.خته شده استپردا
. دهند آنجنمييهايژگي به راه حل شماجوجويتي كه مشكل خود را درك نكنند اهميمردم تا زمان. موضوع توجه شودناي

 كه مخاطـب شـما مـسئلهجو مـشكل خـودجرادي مطمئنجشود،يكنيار آن پافشي راه حل خود را مطرحجو رونكهقبل ازجاي
يهنگـام.دييـ موضوع نماتي را متوجه اهميبا دوباره طرح كردن مسئله، مشتر. آن شده استريكاملاً حس كردهجو درگ
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رسـيدكه شنونده با حركات سر خود شروع به تأيي ده مسائلجو مشكلات مطرح شده نمود، زمان ارائهجو فروش راه حل فرا
است.

دكنيجادياي مشتري براي ذهنري تصوكي: 3 شمارهراهكار
يدي كنفرض  مـني طراح هستمجو طرحهاكيمن "ةجمل.يد نماغ محصولات خود تبليي خواهد براي طراح كلاهجمككه

ريائـه تـصون راهجاريبهتـر. خواهـد بـودري تـأثيوجبي تكراريليخ مختلف به بازار عرضه شده است "دكنندگانتوسط تولي
 به سـر گذاشـتهلمها ازجفييكي درنماي معروفجسشه كه هنرپيي تواند از كلاهي مثال اوجمنيدرجا. به مخاطب استيذهن

نيـا. آن كلاه توسط او انجام شده اسـتي كه طراحدي شد، بگولي در ذهن شنونده تشكري تصونيايبود، آغاز كندجو وقت
ييروش راجم فر توان در صحبت كردنجبا ييدك . گروه به كار گرفتكا

نفوذ. كارا شده انداريبسيغاتي تبلري علت امروزه آرم هاجو تصاونيبهجهم. سپارندي به خاطرجمري افكار خود را با تصاومردم
. ارتباط با افراد استجادياي راه برانيتري مغز ،قويريبه بخش تصو

ري تا مخاطب تصود را ادغامجكني3و 2 شمارهراهكار يازيـ صورتجننيدرجا. از مشكل خود را در ذهن داشته باشديوشنر
.خو آنها به سراغ شما خواهند آمد.ستينيگري كارجدچبهجهي

 است؟ي راهكار ضرور3 استفاده ازجهرايآ

در واقع، ممكن اسـت.د دو راهكار در جهت هدف خود استفادهجكنيايكيازد توانييشماجم. استي سوال منفنياجواب
.دياي به كارجند،رييبگدي خواهي كهجمياجه روشها در مورد بخصوص شماجوجنتيني ازجايكي
. را دارندري حداكثر تأثي سادگني است كه درجعن موردجاي3نيايژگيو

يـي سـخنرانكيـ شروعي براي مقاله مقدمهجاني كهجادفرضجكني.د مقاله نگاهجكنين ساختارجايبه ك در مـورد فـروشجدر
 سوال شـروعنيمن از مسائل مربوط به آن صنعت خاص سخن نگفتم، بلكه صحبت خود را ازجا. بوديبزرگ صنعتشركت

. توجه شما را به خود جلب كردمبي ترتنيو بهجاد؟كنيي فروش استفادهجمي راهكار برا3ني شما ازجاايكردم كهجآ
يامهـايپي كارها نه فقط برانضمناجًايد.ستفادهجكنيني روشجا ازجهمد توانيي در صحبت كردن با افراد مختلفجمزينشما
 وجود دارد، قابـل اسـتفادهديجداني كه شانس جذب مشتريو هر مكانتي وبجساغات، بلكه در هر خبرنامه، تبلييشفاه

.هستند

ي موفق آرم تجاريي طراح روش برا 10
ارزش " علامـتنيـارايـزدهنـد،ي نـشانجمـياديها توجهجز اغلب به آرم شركتانيمشتر  محـصولاتجو خـدمات "هـا بـر
از محـصولاتجو خـدماتج،و اسـتفادهديخري برااني مشتر كنندهك عامل تحرينتري به مهمارزش ""نگاهجاي.نديافزامي
.شوديملتبدي
ست؟ به چه معناجاقايدقارزش ""نيازيقبل از هرجچ.ابديي گنگجميي آرم معناايوي جا است كه علامت تجارناي
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 مـواردجرانيـا همـه،ي بازاريـابيهـاياحرفه. استتي با اهماريبسزي نوع محصولجو نام شركتجو ارزش مطروحهجنارتباط
 انتخـاب،يابيـخبرگان در امر بازار. دوست دارندزي آرم ها راجنني هستند، بنابراغات عاشق تبليانيمشتر .ينامندمغاتتبلي
يكي .داننديميابي بازارتشكلا همهجمديو كامل راجكلكدست آرم

ست؟ي آرمجچكي موفقي راز طراححال،
 آرم، با كمك گرفتن از انـسي را در توسعه وطراحاباني از بازارياريبسجرايكردي سهجروداييي سؤال،جبني از پاسخ بهجاقبل
.ميكني آرم، بررسيو مؤسسات طراحني مشاوريغات تبلييها

ي مـوفقي افراد تـاكنون نتوانـسته انـد علامـت تجـارن ندارندجو از نظر منجاييس درست واساهي اغلبجپااتي نظرنياالبته
: عبارتندجازكردي سهجرونبه هر حالجاي. كننديطراح

وني دكوراس- 1
 الحاق- 2
3 -Golem

يهانشانههاجو با اشاره به نامنيمتخصص. تر استشي جلوهجبي براي عاملز،ي رسد كه تماي طور به نظرجمني روش اولجادر
ه ما را از بقيان،ي مشتربي ترتني بهجام،يكنيمي خود، طراحباني ازجرقزي متماييهاما آرم": كنندي شده اظهارجميطراح
".دهنديمزيتم
.ق كرد تلفيگريدكردي از دوجروي آن را با عواملدي اعتبارجباشي افزاي استجو برايي كاملا ابتدايكردي روش،جروناي

كردي موضوعات مربوط بهجرونيچن مورد نظر را به اسم، نشانهجوجهممي مفاهري مربوط به آرمجوجسايهاارزش،الحاق ""روش
: روديمشيپقيطرن بهجايانيجرناييروند منطق. كندي اضافهجميقبل

 بلافاصـلهده،يـديكـي الكتروني هـاغـام شده، درجپيري تصوبايزي افزوده به آن را كه به شكليهاارزش " آرمجو "،يمشتر
كنند، ادعاجميي احساساتي آرمجهايطرفداران طراح.كند اورا برآوردهجمييازهايني علامت تجارني كند كهجاياحساسجم
). كننديمكو آن را تحريختهي احساسات را برانگغات،مثلا آنها در تبلي كنند. (ي روش استفادهجمن ازجايباي تقرزيآن هاجن

بيـ ترتنيـبـهجا. همراه باشدي پردازتيو شخصي انسانتي باجهوشانغات كنند، تبلييميسع،اباني سوم، بازاركردي رودر
.كند با آرم ارتباط برقرارجمييمشتر
 آرمجراي طراحي لازم برايرويوجنلي كشانده، موجب شده پتانسراههي سه نگرش، شركت ها را بهجبنياسنده،ينودهي عقبه
.رنديبگدهندي

 رواناتيو نظرقاتي روش را تحقنيايكارآمد. روش استنيتر هم وجود دارد، كه به نظر من سودمنديگرديكردي رواما
شناسانهجو جامعه شناسانه ثابت كردهاند.

در هـر دو مـورد،. اسـتداتي تول مشابه منطق توسعهيزيانگ افزوده، به نحو شگفتارزش " آرمجبا "يطراحمنطق توسعه
اجـاتي احتنيـ دانـستن نـوعجا،ي مـشتراجـاتي رفـع احتيبرا. بخوردي كه به درد مشترشوديمد تولييالهيوسايابزار
 اعتماد بـه نفـس،تي تقو،ي خوشحال بودن، استراحت، سرگرميا مصرف كنندهجبرمي من، تصمدازجدي. داردياديزتياهم
.دهندميلي او را تشكاجات "ياحت همان "گر؛ديي هر مورد روحايي پردازاليخ
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ي درسـت ماننـد تـلاش بـرايو اجتمـاعي روان،ي احساس،ي تجربازاتي به اهدافجو امتيابي هنگام دستكنندگان،رفمص
ي افزوده، ابزاريهاارزش " توأمجبا "ي تجاريهاعلامت.مند هستندو ملموس، مصممجو هدفيقي به اهدافجحقيابيدست
ي عوامل كمكـگر،و به زبانجديي ابزار، عوامل كمكنيا .ستند اهدافجهني بهجايابيكنندگان در دست كمك به مصرفيبرا

. هستندياجتماع

يكيقتي حقدر  علامـت ممكـن اسـت بـه آرم، شـباهتناي.ست افراد، آرمجنيي برا متقاعدكنندهيوي سنارك آرم بدون
 استفاده كند،زينيغاتتبليي از روشجهاي داشته باشدجوجحتيا شناخته شدهيري تصويهاژگييداشته باشد؛ نام، نشانهجوجو

.د باشنيماعتنا محصولجبينيكنندگان بهجااما مصرف
 چاره ساز است، شرط لازمزي آرمجني خدمات، در مورد طراح محصولاتجو ارايهدو موفق در امر تولينينوي روشجهاتمام
 بـه آن دسـتعسرييل تواندجخييمني داردجولازي است كه به آنجني مشتري برايزيكردنجچ فراهمت،ي موفقي برايوكاف
. پرزحمت، خسته كنندهجو گسترده استده،يچي دشوار،جپياركي مشتري آن براه كهجتهيليدلنبهجاي... كنددايپ

آنهـا. ندارنـدتيـهوي خارج از فكر مـشترنيچنوجهمستنديني انسانتي آرم شركت ها مسائلي با هوكرد،يرونيامطابق
. به هدف نهايييابي دستي برايي؛ ابزارهايسادگنيفقط ابزار هستند،به هم

يقي تزري تجاري توان به علامتجهاي را نماحساسات  منبـع سـودمند در نظـر گرفتـه شـوند،ك كرد؛ بلكه اگر به عنوان
نام، نشانه، فونت،( مختلفيسمبولجها. انتظارات هستندنيامي مستقجاحساسات مثبت، نتاي.زنديانگاحساسات را برجمي

ي به هدف اصـلدنرسيي هستند كه ما را براييهاقت، نشانهي ندارند؛ آن ها درجحقياديزريبر خلاف انتظار تأث...)نمادهاو
.كننديمتيهدا

يي مرحله 10 آرميو طراحانتخاب : كسب درآمدي ناكارامد برااي موفقي روش مختلف طراح10يعن مختلف دارد،

مي مستقيده آرم با سوديارتباط طراح. 1
 ملموسياجهنتي. ( نمادها با سود آشكارجو محسوس استري آرم، در نظر گرفتن ارتباط آرم با اسمجوجساي طراحهي اولاصل
 اصل مهم را هموارهجبهناي.يابي بازارلاتي تشكي اجزاايوكنديمجاداييي خود محصول به تنهااي سودجرانيا ).ي تجرباي
.د داشته باشيادي

يت چنداني اهميي مرحله خود آرم به تنهانيدرست است كه درجا. انددهيرستي اصل به موفقنياتي موفق با رعايهاآرم
.د به آن توجهجكنيدباييندارد، اما تا اندازهجا

ي روانري با تأثي متنيطراح. 2
رگذاري تأثيوامل نامربوطجولعيسركي راجبهي است، كه مشترافتهي سازماني اصلاي متن مؤثر بر احساسات، مفهومكي
يابي بازاريهاتيمانند تمام فعال( . كنديمرتبطجم) شركتكي
.كندمينيو سود مورد نظر را تضمري موارد، متن انتخاب شده، تأثنيادر
 انتظـارد،يـ خوري بر مـ RoyaltonوHudson دو هتلي در قلب منهتن به اسامي به طور اتفاقيوقت: عنوان مثالبه

يكلمـه. اسـتي متفـاوتي تجربـهد،ي باشـBoutique Hotel به اسـمياما اگر در هتل.يد داريات در سطوح عالخدم
Boutique Hotelهـا وقـتي بعـض- دهـدي ارايـهجمـرهيـ زننهـا ازجايـر هتـلي نسبت بهجساي متفاوتاري خدماتجبس
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ينيبييهاتفاوت ي است كه شما را وادارجمي انتخابيهاجو متنجهامناي روانري تاثندر واقعجاي. هتلك خدمات دو اتاقجدر
.ديها باشكند به دنبال كشف تفاوت

كسب تجربه. 3
يـ. آرم صـحبت كـنمي طراحي كنندهزميپنوتيهري از تأثخواهم جاجمينيادر ي انتخـاب درسـت، در مـشتركشـما بـا

ياسم نوشابه:به عنوان مثال.يند كار برآن از پسجايدتواننينميي به تنهاداتي كه تولد،يكنيمجادايييانتظاراتجو آرزوها
Red Bull موجيكيزي مثبتجفراتي آن، در كنار تأثدني كه پس از نوشآوردميد حس را به وجوني، در مصرف كنندهجا 

.شود به او منتقلجميي از انرژيميعظ

 كه خود معرف خود باشندييها آرميطراح. 4
اها جا از سمبولنيادر  روش انتخاب آرم، مـصرف كننـده راجوانيا. همه شناخته شده باشندي كه براشودستفادهجمييي
 با خود برقراري درونيا محصولات مكالمهن به هنگام استفاده ازجايقتي از خود برسدجو درجحقيدي به شناخت جدداردمي
 بـراي ايجـاد ارتبـاط بـينيها عامل آرمنهنگوي حالجانيدرجع). كندذم كه عزمش را در انتخاب محصولججنيايبرا)كند

). محصولني استفاده ازجايبه هنگام مجاب كردن افراد برا(افراد مختلف نيز هستند

امي انتقالجپي برايالهيوسجاداي. 5
كننـده را قـادر مـصرفي آرمـنيچنـ. حال شناخته شده استني متفاوت ودرجعي سمبولجادياكرد،يروني آرم درجانقش
ي با معرفDe Beersشركت بزرگ تجارت الماس. كنداني نظرات جالب توجهجو احساسات خاص در مورد آنجبسازدمي

 ابرازيلهي وسطورني احساساتجوجهمكنندهك عامل تحريوان افراد از الماس بهجعنني ارتباطجبجادالماس به عنوان عاملجاي
 بـاي كـرد، زنـ اسـتفادههاامي انتقالجپي برايديز ابزارججد شركتجاناي2003در سپتامبر. استفاده كردياحساسات مشتر

برخلاف حلقه در دست چپ كـه اغلـب. ( به جنس مخالفازي استقلالجو عدمجني ازدواج در دست راستجو به معنيحلقه
). استيو وابستگازيسمبولجن

ياي. 6 يفرهنگ / اجتماعيگاهيجاكجاد
ي جا هدف،جاينيادر چـه را ازجآني راهنما مشترنيا . استاني مشتري به عنوان راهنمايو فرهنگي اجتماعگاهيجاكجاد

ديـ بـا تولAppleشـركت.سـازديكننـده، آگـاهجمـ خوشـحالزيـو هرجچي اجتماعي گذرد، هنجارهايكه در اطرافشجم
يگام بزرگ)تي خلاقييسي وشكوفاشناي خود برايالهوسيعنواننه تنها به عنوان ابزار كار بلكهجبه(ي شخصيوترهايكامپ
جـادي مـردمجاي عامهي را براتي خلاقيي امكان شكوفاي فرهنگي انقلابجادي آرم، باجاندر واقعجاي. امر برداشته استنيدرجا
كرد.

در نظر داشتن اهداف متعالي 7.
،جزمتيشما با فعال  تواننـدي چه بسا افرادجنمكهي اهدافد؛يكني افراد به اهداف بزرگ، فراهمجميابي دستي را براينه خود

ياريـوستيزطي كمك به حفاظت ازجمحي برايايله راجوسفروش ""Bodyفروشگاه. كننددا به آنها دستجپيييبه تنها
. كار، قرار دادنكردن افراد مشتاق بهجاي

www.jamnews.ir

www.jamnews.ir

www.IrPDF.com
www.IrPDF.com


اليخياي درجدنيزندگ. 8
يايـ ماننـدجدنتوانـد،يمقيطرند كه فرد ازجاي باشليدلني بهجادشايي آرمجو انتخاب آن از جانب مشتركي بستن بهدل
. انجام آن را بپردازدنهي خواهدجهزينماي جرأت انجام آن را نداردت،ي عمل كند كه در واقعي جوراي رفتار كند،اليخ
ياي ي عاطفكمناستييژكجاد

يبـرا.ميكنـمـييپوشـنهـا چـشم ازجآي زندگني احترام به قوانلي بهجدل،ي درونيها خواستهي عمل به برخي بهججااغلب
مي ورزشجمي،ي از فرسودگيريجلوگ د كـه شـايميپـردازيمـلميفـي به تماشا،ي به عنوان يك ورزش حسطورنيهم.كن

آر مـا نباشـندي زنـدگني در قـوانرفتهيپذاييچندان قانون Dolce & Gabbana از شـركت Sicily ماننـديي هـام .
.دهند ماجمي راجبهييها تجربهني كسبجچنياجازه

ي پردازاليامكانجخ. 9
يلـي را بـه موضـوعات تخرونيـباتي تا واقعكندي كمكجمي آرم به مشتري به طراحكرديروني مانند مورد آخر،جادرست
ي پـردازاليـ هـاجخنيـ عشق، قتـلجو ماننـدجات،ي موفق،ي تسلط، بزرگ،يطلب قدرتي اغلب دربارهان،يمشتر . كندلتبدي
يرويـ شـجاعانه در مقابـلجني هـايي مـاجراجودربـارهاني شده بود تا مشتري طراحي جور Timberlandآرم.كننديم

. بپردازندي پردازالي بهجخعتطبي

جـادي بـهجاتـواني روش هاجمني به كمكجاقت،يدرجحق. افزوده به كالا هستندارزش " ذكر شده در بالا، انواع مختلف "موارد
. هدف هستندني بهجايابي دستي برايي مؤثر فكر كرد وآرم ها ابزارهايهاارزش

.كنند را آشكارجمي"ياحرفه"و"ي مبتد "ي آرمجهانيبيهاسنده، تفاوتي اعتقادجنوكرد،بهيرو10نيا

 جستجو كوچك است؟ي از موتورهاريي بهرهعگي تجارت شما برااآي
 بزرگي كنند تنها تجارتجهايتصورجم استجكهني شوندجاي مرتكبجمي تجاريهاتي از دارندگانجساي كه بعضياشتباه

.دآيينمي كوچك تجاريتهاي روش به كارجسان فروش خود سود ببرندجوجايي جستجو براي توانند از كمك موتورجهايم
تفكركاملاً غلط است نيااما ي.   جستجو كمكي است، موتورهاي مغازه كوچك دستفروشكالبته اگر تجارت شما درجحد
ي.د كرد به شما نخواهنياديز وديـ خود جـذبجكنتي را بهجسادكنندگان بازديدي پسجباد كردهجايي طراحتيساكاما اگر

ي از قـدرت موتورهـاديـ توانيوجمـد بـزرگ هـستيي به اندازه كـافاشمنيبنابرا.يدكنل تبديي آنها را به مشترجبه تدري
د.جستجو استفاده كني

 سرنوشتيير تغ•
كيـ جستجو ناگهاني موتورهاجدر عرصه نتاي. داده استريي از افراد راجتغياريوشتجبس تا كنون سرننترنتايقتيدر حق

اري نـام عامـل بـستيـدرست است كه معروف. رقابت كندي المللني هتل صاحب نامجوجبكي تواندجبايمسيهتل تازه تأس
ي نـامجو شـهرت خـوبجي به تدرد توانيي جستجوجمي موتورهايبالاي است اما شما با استفاده از حضور در رتبهجهايمهم
.د داشته باشياري در اختي محدود باشدجو منابعجكميلي اگر تجارت شماجخيحت.د خود بدست آورييبرا

www.jamnews.ir

www.jamnews.ir

www.IrPDF.com
www.IrPDF.com


ي سازنهيبهنهي بازگشت هز•
يتيساي سازنهي شما بهاگر آني كه برايو زمانراتييتغادي به علت حجمجزد،ي واگذارجكني شركت حرفهجاك خود راجبه

ي مناسـبيديـو كلمـاتجكلديـريبگشي مبارزه راه درست راجپناما اگر درجاي. خواهد داشتياديزنهي شود،جهزيصرفجم
نهي برابرجهزن شما به ارمغان آوردجو چنديي شده را براينيبشي شما خواهد توانست منافعجپتي مطمئناجًساد،يانتخاب كن

ها را به شما باز خواهد گرداند.
د سوال را از خود بپرسينياد، خود را نداريتيساي روراتييو اعمالجتغي سازنهيبهي براي بودجه كافيدكنياگر فكرجم

"  ممكـن"د؟يـ رسـاند، داري به تجارت شماجنمي منفعتچ كهجهييتيساي نمودنجو نگهدارنهيهزي براي بودجه كافايآكه
يحت آن مراجعه نكند،بهي اما اگرجكسدي داشته باشييبايزتياست شما سا  شـمااني به مـشترقطريني ازجاي مشتركي

اضافه نخواهد شد.

pay per click هر مراجعهي پرداخت به ازا•
 جـستجو بـا روشي را ندارنـد، موتورهـاي سـازنـهيبهيهانهي دارندجو قدرت پرداختجهزي كه بودجهجكمي اشخاصيبرا

 موتـور جـستجوجوستي درجلتي عضوي برايزيلغ ناچ روش شماجمبنيدرجا. شوديمشنهادي هر مراجعهجپيپرداخت به ازا
.ستيـني ضـرورتي در سـاراتييـاعمـالجتغ.دي پردازيمتي موتور جستجو بهجساق هر مراجعه ازجطريي به ازايانهيهز

د، بـسازييو از آنها مشتردي ارائهجدهي خود خدمات خوبدكنندگان صرف نخواهد شدجو اگر به بازديياديزنهيهزنبنابراي
. كرددي خواهافتي پرداخت شده راجدريهانهي برابرجهزنچندي

 جستجوي تاجران بزرگجو موتورها•
 جستجوي بزرگ از كمك موتورهاي از صاحبان تجارتجهاي است كه تعدادجكمني به نفع شما استجااري كهجبسيگريدراز

ي كنندجوجايياستفادهجم ي موتورهـانـهيهز.اسـتفاده كننـد فرصتن تاجران كوچك است كه ازجايي شانس بزرگ براكن
ي گستردهجتريهاي استراتژندهدرجآي. را در آنها كسب كردي خوبي رتبهجهاي توان به راحتي منصفانه استجوجمزيجستجوجن

.دان خواهند آمد بهجمييشتريبي به كار گرفته خواهد شدجو رقبانهيزمندرجاي
و نام خود را به شـهرتد جستجو را به خود اختصاصجدهييورها موتي بالاي رتبهجهادي توانيمد به سرعت عمل كنياگر

(كنيني خود را تضمتيساني سنگكيو ترافدبرساني  شانس راجازنيانكهقبل ازجاي). شما خواهند بوداني افراد مشترنايد
.دكنيتفاده جستجو در فروشجاسي از كمك موتورهاددست بدهي

نترنتي درعايغات تبلتاهمي
براي موفقيت، آگهي ها بايد.ب هدفمند هستندجو به تبليغاتي كه به هدف آنها مربوط نشود، توجهي نمي كنندومراجعين

با اهدافجو آنچه در ذهن كاربران است، هماهنگ باشد.

اما اين موضوع زمـاني قابـل توجـه اسـت كـه آگهـي بـه.مختلفي براي عدم موفقيت تبليغات روي وب وجود دارددلايل
چرا اين اتفاق مي افتد؟.رد علاقه كاربر مربتط باشدجو باز هم شكست بخوردموضوع مو

. شروع بايد علل موفقيت تبليغات متني در موتورهاي جستجو را بررسي كنيمبراي

www.jamnews.ir

www.jamnews.ir

www.IrPDF.com
www.IrPDF.com


 ممكن است دنبال اطلاعاتي درباره دوربينهاي ديجيتـال باشـد يـا بخواهـد كتـابي كاربري به دنبال يك هدف است –هر
.در هر صورت، توجه كاربر كاملا به مسائلي معطوف است كه به نحوي او را به هدف خود مي رساند.خريداري كند

 كه كاربر عنواني براي جستجو وارد مي كند، موتور جستجو آگهي هايي را كه مستقيما مربوط به موضوع جستجوهنگامي
حتي اين گونـه آگهـي هـا مـوثرتر از نتـايج ديگـربنابراين كاربران آنها را مشاهدهجو دنبال ميجكنند..باشد، برمي گرداند

و علاقه او به جذب مشتريان است.جستجو هستند زيرا نشان دهنده اعتبار تبليغجكننده

نشانه گرفتن اهداف كاربر
براي رسيدن بـه ايـن مقـصود، آگهـي هـاي شديم كه رمز موفقيت تبليغات مطابق بودن آن با اهداف كاربر است.متوجه
اما تبليغات هدفمند تضميني براي جلبتبليغات گرافيكي نگاه بيننده را به خود جذب مي كند..روش موثري استمتني

بنابراين بايد مسائل جانبيجو نمايشي نامربوط را كنار بگذاريدجو بـسيار صـريح موضـوع فـروشتوجهجو ذهن بيننده است.
 درباره محـصولات در آن قـرار كه اطلاعات جزئيي لينك به صفحهجاالبته به همراهجيكي.خود را به اطلاع بيننده برسانيد

 راجبه زيادي دارندجمطالب كهجسعي استجو كساني بسيار غير منطقيانتظار انتقال تمام اطلاعات از طريق يك آگهيدارد.
 دهند.زور در يك تبليغ كوچك بگنجانند، منافع ابرمتنها را از دستجمي

و ديگر سايتها بسيار وسوسه كننـده خبري شوند يا تبليغ در سايتهايي كه در مواقعجمختلف ناگهان ظاهرجم هاييآگهي
را خواهند خبـريكاربران اكنونجمي رويد. هدف بيننده پيشجنمي شويد زيرا در راستاياست اما با اين كارها موفق نمي

ي اگر كشش خاطر آن به سايت آمدهجاندجو تبليغات در اين زمانجحت هستند كهجبهمطالعه كنند يا مشغول هر كار ديگري
 شوند. داشته باشند، مورد توجه واقعجنميزيادي

 ها ديگر وجود ندارند. رسدجو آماده دريافت تبليغات هستند، آن آگهي كه كار آنها به اتمامجمي هنگاميو

 ثباتمزاياي
م جالبي سايت هستيمجو متوجه آگهروي مواقع پيش آمده است كه مشغول انجام كاريبسياري ايـن اتفـاق. شـويميي

 در ذهن ما ايجـاديك پيغام رواني آيد. هستيم پيشجمي كه منتظر باز شدن صفحه جديديي مردهجامعمولا در زمانهاي
 در آن محـل قـرار ديگري افتاده است؟ در برگشت آگهيياما حدس بزنيد چه اتفاق شود كه برگرديمجو آن را ببينيم.مي

: از اصول اوليه طراحييداردجو اين مغاير باجيك ثبات. مناسب است

اين مسئله مـصداقهاي از كاربران نگيرند.، به طراحان توصيه كرد كه اطلاعات را به طور ناگهاني1984 در سالمكينتاش
 دارد، ذهن كاربران در صورت مواجه شدند با ظاهر متفاوت يك صفحه مغشوش خواهدجشد.متفاوتي
 كنيدجو ناگهان چشمتان گردانيدجو داستان را دنبالجمي حال خواندن روزنامه هستيد، صفحه ها را برميي كهجدرمثلا زمان
 شـود كـه بعـدا در ذهنتان حـكجمـي دهيد اما پيامي افتد به احتمال زياد به خواندن خبر ادامهجميمي جذابيبه آگهي

. وجود دارد در محل قبليدر برگشت هنوز هم آگهيبرگرديدجو آنرا ببينيد.

بايد به نحوي به آنها امكـان داد تـانبايد ميان كار مردم مزاحم آنهاجشد. سايتها هم بايد به همين ترتيب عمل كنند.وب
 قراري توان در محل مخصوص تبليغات دكمهجامثلاجمي اگر از آن صفحه خارج شده باشند.حتيبعدا به آن مراجعه كنند.

اين راهكار يابد. ها افزايشجمي كنيم كه با اين كار موفقيت آگهيميما پيش گويي. آخر را نمايشجدهدداد كه ده آگهي
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ي اخير سايت در آن تـشكيلجمـي از رويدادهاي شودجو آرشيوي سايت استفادهجمي است كه در صفحات اصليشبيه روش
شود.

ر روز حجم آنها را بيـشترجو آزاردهنـده كنندجوجهيمي تبليغاتجطي را براي راه اشتباهي كنوني اكثر وب سايتهامتاسفانه
. نيستيحركت در خلاف جهت اصلا راه عاقلانهجا. كننديترجم

 شما مؤثر باشدج؟ي خواهيد آگهيمآيا
يو از همه مهـم تـر بـه مـسائل روانـشناس.از منافع ابرمتنها غافل نشويد. بدهيدي شده آگهي كه خوب طراحي سايتدر

.بينندگان دقت كنيد

ب از ده اشتباه در تجارت تلفنياجتنا
شن جملات راجبسيناي  را جـذبي مـشترديـ گفـتجو چگونـهجباد چهجبايي تجاري تلفني دانم در تماسهاينم":ماييدهار
".ابميبيديجدي مشترچ هفته نتوانسته امجهينيدرجا"اي ".كرد
ي مكالمـات تلفنـقو فـروش شـما ازجطريـد متعدد خسته شـوييهاي آمده است كه از ناكامشي شماجپي تا كنون براايآ

متوقف شود؟
. فروش را از تجارت شما گرفتهجو آن را متوقف كندتي تواند جذابيمري اشتباهاتجزيكهر

ي اجناسجو خدمات به مشترل تحمي- 1
 دهنـد، بلنـد مرتبـه نـشانگـران خواهنـد خـود را در نظـرجديي كنندجوجميمفي كه همواره از خود تعري ما از افراداكثر

 آنها صحبتياي شما دائما درباره محصولاتجو خدمات خودجو مزاايآ. صادق استزي امر در تجارتجنناي.دآييخوشمان نم
 اسـتجواني كـه مـورد توجـه مـشترد صـحبتجكنيـي درباره مواردقطف. راندي را به عقبجماني كار مشترنياد؟كنييم
 فـروشجوشي شما خواهند شدجو به افـزاي دائمي آنها مشتربي ترتنبهجاي.د آنها ارائهجدهيي در مورد تقاضاهايشنهاداتيپ

درآمد شما كمك خواهند كرد.

ي شما به مشتري معرفيي براغات كاف نداشتن تبلي 2-
يي محققجمي هنگامي در تجارت تلفنتيموفق  را بـهي مـشترازيندي تا بتوانرد،ي با شما انجامجگي تماس تلفنك شودجكه

يي متوجه شوند كه شما چه كمكهـاانياگر مشتر.دكنيمي خود را به او تفهيشنهاديپيو راه حلهاديكنافتيسرعت در
. خواهند كردغ شما تبليي خواهند گرفتجو براس حتما دومرتبه با شما تماد به آنها بكنيد توانييم
 شما جلب كندي را بهجسواني از مشتريادي تواند توجه تعدادجزيمني آفجلااين مختلف آنجلايغاتيو تبلي تجاريامهايپ

. كرددي خواهافتيدرياريبسي شما تماسهابي ترتنيو بهجا

 نامهايك به اكثر درخواستها توسط پست الكترونييي جوابگو- 3
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شد معمولا موفق به فروش نخواهيد ارسالجكنياني مشتري براي جواب كتباگر يو از سـوالات آنهـا بـرادتلفن را برداري.د
 خودو راه حلهايد آنها مطلعجشوييازهاي از تمامجندي توانيمگردييدبا طرح چند سوالجكلي.دع مكالمه استفادهجكنيشرو

د.را به آنها بفروشي

 زود اعلام كردن مبلغ خدماتجو كالاها 4-
 سوالنياگر بهجا. خدمات استاي كالامتي كنند، دربارهجقي خود مطرحجمي در تماسهاياني كه مشترني سوالاتي از اوليك

يبـييمبلـغ بـه تنهـا.دو شما فروش را از دست بدهيابدياني رود كه مكالمهجپايمن احتمالجايد،يبه سرعت جواب ده
ييايـ را در قالب به راه حلهاجو مزامتي خواهندجو سپس بحثجقي چهجما كه آنهد بفهميقايدقدكنييابتداجسع. استيمعن

.يدمطرحجكند،شويي آنها قائلجميكه برا

 نخواهند كردد كه از شماجخريي اشخاصي صرف وقت برا- 5
 خواهـد آمـد كـهشي باز همجپد،ي داشته باشاني به مشتري اطلاع رساني برايقي مناسبجو دقغات تبليستمي شماجساگرچه
نيـا .ديـاينهـاجن خـدمات شـما بـه كـارجآاي محصولات شما را نداشته باشندديخريي كه توانارندي با شما تماسجبگيافراد

. شما را تلف خواهند كرددمكالمات وقت مفي
 شـخصنيـااي كهجآدكنييابي موضوع را ارزنياشان،ياي اول مكالمه با كمك سوالات خودجو جوابهاقهيدق3درديباشما
وجبهديشكرجكن بودن، از او به خاطر تماس گرفتن با شماجتي در صورت منفر؟يخاي را داردي شدن به مشترلي تبدتيقابل

.د برويي بعديسراغ تلفنها

 مكالمات طولاني- 6
يايو مزاهايژگيوات،ي روزها درباره عملديشااي ساعتهادي توانيوجمد محصولات خود آگاهييهايژگي شما از تمامجومسلما

ي.دآنها صحبت كني  شـماي بـه حرفهـا اصلاي مشتربي ترتتي بهجارايزد صحبت نكنياديزي مكالمه تلفنكاما هرگزجدر
 تاجاودو اجازه بدهيد سوالجكنيشتريب .يد او را بفهميازهاي تاجند را ببريفادهاز زمان مكالمه حداكثر است.توجه نخواهد كرد

.دكنيي خود را جمع آورازيصحبت كندجو شما اطلاع موردجن

ي محصول در مقوله مورد نظر مشترازاتي روشن نكردن امت- 7
ود بـه محـصول نگـاهجكنيـي كه از نقطه نظر مـشتردكنييسعدي اماجبادصولات خود اطلاع كامل داريمحياي از مزاشما
يزيو چهجچست دنبالجچيي كه مشتردي بهمدكنييپس ابتداجسع.دكنييادآوري آنهاستجراد كه در محدودهجديييايمزا
. دارديشتربيتي اهمشيبرا

 به جواب مثبتدن نرسي- 8
. كه جواب آنها مثبت باشددي بپرسي از مشتريكالمه سوالات در طولجمديباشما
كهدو از آنها بخواهيد خود را دوباره مطرحجكنييراه حلها.درييبگدو از اوجتاييد آنها دومرتبه سوالجكنييازهاي موردجندر

. كننددمناسب بودن آنها را تايي
افـتيدري بـرايادي شما استفاده كنند؛ شانسجزيسهاي از سرولندماياي كهجآدكنيي كه از آنها سوالجمي كار هنگامنيابا

. داشتدجواب مثبت خواهي
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ي به مشترديخرشنهاد عدم ارائهجپي- 9
اري موضـوع بـسنيا.د از آنها بخواهيد شما استفاده كنند،جباييسها كه مردم محصولات شما را بخرندجو از سرويديليمااگر

. كنددخرييو تقاضادايي هستند تا سراغ آنهاجبيواضح است اما اكثر مردم منتظر مشتر
 كـهد با اعتماد به نفس خود به آنها كمـكجكنيـزي دارند پس شماجند احتمالا قصدجخريرنديگي آنها با شما تماسجميوقت
.ديكنبشاني ترغديخريو برانندي محصول شما راجببيبرتر

 بعد از فروشيريگي فراموش كردنجپ- 10
ي بـراياچـه فروش به عنوانجدرينيبه اول. كه كار تمام شده استد شد، تصور نكنييما به فروش منتهشي تلاشهايوقت
.د بنگريندهيآيو فروشهااني با مشترداري روابطجپاجاداي

 اسـتفادهتيـ موقعنازجاي. كند، به شماجو محصولجو خدمات شما اعتماد كرده استيمد از شماجخريي كه شخصيهنگام
 شانس آن وجود داردبي ترتنبهجاي.يد حاصل كننان آنها از محصول اطميتيو رضايي كاراتيفي تلفن ازجكو توسطدكني
.ديدهشنهاد به آنهاجپياريگرو محصولاتجديدكنييي را شناسايگردييازهايكهجن

 جذابي فروش تلفنبي ترتنيبهجا.يد داشته باشافتهي كاملا ساختاري مكالمهجادكنييسع.دزيي بگري از تجارت تلفندنباي
. اهدافجو تجارت شما خواهدجشدشبردخواهد بودجو باعثجپي

. شوندي به ندرت باعث فروش بالاعمبا،يزيتهايسا
. بازديد كننـده اسـتي ترجو مشكل تر از داشتن يك سايت جالب براي يك سايت تجارت الكترونيك بسيارججدي طراح

 رسديبه نظرجم. سايتجو نيز اهميت داده شوديت اما بايد به همان اندازه به كاراياسيهر چند جذابيت سايت عامل مهم
 كه به علـت ضـعفياما بازديدكنندهجا. كنندي آن تمركزجمياي ظاهر سايت بيشتر از كاري از طراحان وبجرويكه بسيار

.اهد گشت شود، به سرعت سايت را ترك خواهند كردجو هرگز بازنخوي از سايت نااميدجم،يكارآي
 سايتهاي تجارت الكترونيكي به اطلاعات پايه اي در زمينه طراحي سايتجو كمي تجربهجو تمرين احتياج است.ي طراحدر

طراحي اين سايتها اصول اوليه اي دارند كه اگر آنها را رعايت نكنيد، متاسفانه هيچ وقت نخواهيد توانست سايت خود را از
بازديدكنندگاننظر امكاناتجو كارآيي به حديجب  را راضي نماييد.رسانيد كه

 ايجاد فروش بيشتر از طريق وب سايت روي نكات زير تمركز كنيد.براي

، اندازه صفحاتجو سيستم هدايت بازديدكننده در سايتLOAD زمان 1-
كـدام بـهصفحاتي  كه به كندي ظاهر مي شوند، صفحات بسيار بزرگ يا بسيار كوچكجو دشواري حركت در سـايت، هـر

بازديدكننده هرگز نبايد منتظر ظاهر شدن صفحات بماند،تنهايي كافي هستند تا بازديدكننده را خستهجو نا اميد نمايند.
بالا و پايين كندجو هرگز نبايـد بـراي اطلاعـاتي در مـورد خريـدهرگز نبايد براي خواندن اطلاعات مورد نظرش صفحه را

.سايت را جستجو كنداجناس مورد نظرش، با دشواري تمام
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. داراي صفحات مرتب، سريعجو هدفمند معمولا در امر فروش نيز موفق تر هستندسايتهاي

استفاده كمتر از عوامل گرافيكي- 2
حتي در صـورت اسـتفاده.عوامل گرافيكي فريبندهجو جذاب به نظر مي رسند، اما معمولا براي فروش موثر نيستنداگرچه

 شدن وب سايت بسيار پايين بيايدجوLoadزيرا باعث خواهند شد كه سرعت.برعكس ايجاد كندزياد ممكن است نتيجه
اگر لازم است كـه از عوامـل. كه فروش است، دور نماينديتضمنا ممكن است ذهن بينندگان سايت را از هدف اصلي سا

اكثـرگرافيكي استفاده كنيد بايد تصاوير مناسب براي سايت انتخاب نماييدجو سايزجآنها را تا حـد ممكـن كوچـك كنيـد.
20  درصد كوچك كرد بدون آن كه لطمه اي به كيفيتجو تاثير تصوير وارد شود.تصاوير گرافيكي را مي توان حدود

)CSS) cascading style sheet استفادهجاز 3-
اين گونـه تـگ. حذف نماييدراFont مانندhtml مي توانيد بسياري از تگ هاي تكراريSS استفاده از فايل هاي Cبا

 صـفحه در سـايت،100تصور كنيد كه در صورت داشتن. درصد حجم صفحات شما را اشغال مي كنند7تا5ها معمولا
در چه حجمي صرفه جويي خواهيد كرد.

كوچكتر) table(شكستن سايت به جدولهاي 4-
كوچكتر تقـسيم نماييـد.به بـا ايـن كـار هنگـام ورود جاي قرار دادن كل صفحه در يك جدول بزرگ، آن را به بخشهاي

بازديدكننده بخشهاي مختلف صفحه شما به تدريج ظاهر مي شوندجو بازديدكننده مجبور نمي شود مدت زمان زيادي بـه
 مواردي است كه معمولا فراموش مي شود.زاين نكتهجاصفحه سفيد خيره شود تا صفحه شما بالا بيايد.

سايت استفاده از نقشه 5-
 سايت نه تنها باعث افزايش رتبه شما در موتورهاي جستجو مي شوند، بلكه در واقع راهنماي بازديدكنندگان سايتنقشه

نقشه سايت.به شمار مي آيدجو از سردرگمي آنها در سايتهاي بزرگ مانند سايتهاي تجارت الكترونيك جلوگيري مي كند
همانگونه كه از نام آن مشخص است بايد نشاندهنده مسيرهايي باشد كه بازديدكنندگان مي توانند در سـايت شـما طـي

بنابراين نقشه سـايت يكـي از عوامـلموتورهاي جستجو نيز از روي همين نقشه، سايت شما را پيمايش مي كنند.كنند.
ضروري سايت هاي تجارت الكترونيك محسوب مي شوند.

محتويات غني 6-
باشندجو هدفمندجو با رعايت اصول نوشته شده باشند، باعث افزايش رتبه در موتورهايمحتوياتي  كه شامل كلمات كليدي

همانطور كه شيوه نوشتاري غلـطهمچنين بازديدكننده را علاقمند خواهند كرد كه از شما خريد كند.جستجو مي شوند.
جستجو پايين خواهد آورد.باعث راندن مشتريان خواهد شدجو عدم وجود كلماتجكليدي شـيوه رتبه شما را در موتورهاي

 است كه تازه به سايت شما مراجعه كرده است، بنابراين توجه دقيـقينوشتار اولين راه تاثيرگذاري بر روي بازديدكنندهجا
.و كافي به محتويات سايت معمولا موجب فروش بيشتر خواهد شد

صفحات) title(عنوان 7-
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 كليدي هستند، ترافيك زيادي خواهنـد داشـتجو ترافيـك بيـشتر بـه معنـي كه داراي عنوانهاي غني از كلماتصفحاتي
براي صفحات داخلي خود نيز كلمات.اين عنوانها رتبه شما را در موتورهاي جستجو بهبود مي بخشند.فروش بيشتر است

دي صـفحاتكلمـات كليـ. سايتهاي بزرگـي هـستندمعمولاسايتهاي تجارت الكترونيك.كليدي مناسبي در نظر بگيريد
براي تصاوير محصولات خود حتما از تـگ.داخليجو ارتباط اين صفحات با هم براي موتورهاي جستجو بسيار مهم هستند

alt عدم وجود اين تگ امتياز منفي بزرگي در رتبه شما ايجاد خواهد كرد. استفاده نماييد.

استفاده آسان براي كاربر- 8
هاي فروش كه استفاده از آنها دشوار است، مهمترين عامـل صـرف نظـر مـشتريجازپايگاههاي  تجارت الكترونيكجو رويه

پايگاهجو رويه فروش براي استفاده كاربر بايد آسانجو به اندازه اي مطمـئن باشـد كـه اطلاعـات مربـوط بـهخريد هستند.
.فروشجو مبالغ پرداختي هرگز از دست نرود

 امنيت سايت 9-
 فروش بايد امن باشدجوجبه بازديدكننده اطمينان بدهد كه اطلاعات شخصي كـه او بـه سـايت مـي دهـد در مكـانسايت

اين موضـوع بـرايمطمئني قرار مي گيردجو به هيچ عنوان در اختيار ديگران قرار نخواهد گرفتجو يا فروخته نخواهد شد.
online و اطمينان از امنيت سايت باعث بهبود فروش خواهدجشد. بسيار اهميت دارد بنابراين هرگونهجتضمينخريداران

صفحه تشكر از خريدار 10-
اين حسن ادب شما تـاثير مثبتـي روي بعد از دريافت سفارش مشتري، در صفحه مخصوصي از او تشكر نماييد.بلافاصله

بازديدكننده خواهد داشتجو تضمين خواهد كرد كه اين فرد تبديل به مشتري هميـشگي شـما شـودجو بـراي خريـدهاي
 به سايت شما مراجعه كند.بعدي

سايت تجارت الكترونيك قطعا با سايت هاي شخصيجو يا سايت سازمانهايي كه قصد فروش از طريق سايت را ندارند،يك
تمركز روي طراحيجو سيستم هدايتجو ديگر جنبه هاي سايت، همه بايد به نحـوي باشـد كـه هـدف اصـلي.تفاوت دارد

ورد.سايت كه همان فروش است، را برآ

كنچگونه سلامت تجارت خود را تضمي م؟ين
مآي 90د تصورجكنييدي توانا 20و قدرت بدنيد بروي خود به كوهنوردي همراه نوهجهاي سالگي كه درجسن  شـما از افـراد

د؟ ها دلار درآمد كسبجكنييونيلن راهجم ازجاييدشتر باشد؟جو بتوانسالهجبي
Jack LaLanneبايي از قهرمانانجزيييك نيـ درجااو حتـي. اسـتدهرسي به سن نود سالگي به تازگي اندام، جك لالن

ني كاملي جسميسن آمادگي چگونه ممكن است؟ راه است. داردجو هنوز هم در حال كسب درآمد ازجهم
س مرتب، نكشييجات، نرمشجهايوه هاجو سبز كه استفاده ازجميميي دانهمه ماجم و برنامـه خـواب مناسـب باعـثيگاردن
ل را بهجايجك لالن مواردي خواهدجشد.سلامتي ماننـد داشـتن هـدف، زدن وزنـه دو بـار در هفتـه، افزوده اسـت.ستين

نياجتناب از خوردن مواد غذايي  نگهداشتن مغز.عالوجف غذايي وعدهجهاي مضرجب
مي است كه ماجميهيبدي مي اما نرمش كافيم بخوري مقويي غذا توان ي جك لالنجتا سن نـود سـالگتاما علت موفقي. نكن
.بدن خود فراهم كرده استي برا را به طور دائمييطن شرا است كه تمامجايناي
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 حفـظايـديـجداني جذب مشتريبرا. استازمندينيو فشردهجاق حفظ سلامت خود به برنامهجدقيي برازي شماجنتجارت
:يدباي فعلانيمشتر

.دكنيني اهداف خود راجمع-
.دياس را بشناني مشتريازهاين-
د. با تمام توان، توجه آن ها را به خود جلبجكني-
.رنديتا با شما تماسجبگدكني وادار)حتيياب( آنها را ترغي-
.د انجامجدهييعيوسغاتي تبل-
.يد را جلبجكناني اعتماد مشتر-
.د حل مشكلات آنان ارائهجدهيي براي مناسبي راه حلها-
.يدكني بررس خود را دائما "اني مشترتي وضع-
.ديكنانيبي خود را به روشني ارزشجها-
.د در تماس باشيشهي خودجهماني واز همه مهمتر با مشتر-

.رندي انجامجگ دائما "،ي خاصبي به ترتد شود كهجبايي تجارت شما محسوبجمي براتي روش ها ده پله از پلكان موفقناي
. باشدي مطلوبجمجه بالاجو انتظارجنتيي روشجها دو نكتهجازايكيي اشتباهات، تمركزجرونتريجي ازجرايكي
علتجآن.رنديگينمي خوبجه دهند اماجنتيي انجامجمي فراوانغاتي كه تبلمي را مشاهده كردهجاي مثال همه ما اشخاصيبرا

.ي مشتريازهاي شودجو نهجنيمد دهنده تأكيسي سرويهايي توانايروغاتاست كه در اكثر تبلي
 را به خـود جـذبياديزدكنندگانيبازد ... هاجونكي جستجو،جليد كه با استفاده از قدرت موتورهايي وجود دارنهاتيسا
راي بـه مـشتردكننـدهي بازدل ها توان تبـديتيساناي.رنديگي با آنها تماسجمني مراجع1 /1000 كنند، اما كمترجازيم

ندارند.

:د حفظ سلامت تجارت خود استفادهجكنيي براريزي به سمت خود از روشجهااني مشتري دائماني جذبججريبرا

مشخص كردن اهداف- 1
يدي مفزانيم.د تجارت خود را مرتبا مرور كنياهداف ي مناسـب بـرايو روش هـادكنيـي از آن ها را بررسـك بودنجهر

.ديدهص را تشخييجذبجو حفظ مشتر

ي مشتريازهايني تمركزجرو- 2
.دكنيمي تنظي مشتريازهايود را بر اساسجنخي هاجو برنامه كاري سخنرانغات،تبلي

 جلب توجه- 3
. دهنده ها انتخاب كنندسي سروگرديني شما را بشناسندجو ازجبدي ابتداجبارند،ي افراد با شما تماسجبگنكهاييبرا

د بهجخريي وادار كردن مشتر- 4
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بو فروش كالاهاجو خدمات به آن هاجباياني گرفتن اطلاعات تماس مشتريبرا يريـگمي آنان را مجبـور بـه تـصميه نوعد
 بـهايـرديـ كه با شما تمـاسجبگد را وادارجكنييو مشتردي خاص استفادهجكنشنهاداتي كالاهاجو خدماتجوجپستازجلي.كرد

شما مراجعه كند.

وس تبلي 5- عيغات
 متنـوعجويغـاتي تبليهااز روشـ به شـما مراجعـه خواهنـد كـرد.يشتري افرادجبد داشته باشييشتر موثرجبييغاتهر چه تبل
.د استفادهجكنييهدفمند

جلب اعتماد- 6
.دو اعتماد او را به خود جلبجكنيدكنيي معرفي به مشترياز فروش لازم است خود را به روشنقبل

اني كار مشتريريگيپ- 7
 حتما با اوندهي ساعتجآ 24وجدرد او ارسالجكنيي در پاسخ براي با شما ارتباط برقرار كرد، نامهجاي كه مشترني محضجابه

.دكنيني سرد شود، فروش خود را تضمي كه مشترنقبل ازجاي.د داشته باشييتماس تلفن

 مناسبي ارائه راه حلها- 8
. را رفع خواهد كرداني شما مشكلات مشتري كه راه حلجهاديشومطمئن

 ارزشجهاانيب- 9
. ببردي شماجپيهاسي سروياي به منافعجو مزاديباي مشترد، ازجخريشيپ

 تماس با مشتري- 10
. دارد، شما را فراموش كندد كه قصدجخريي در روزي كه مشترداجازه ندهي.د حفظجكنياني ارتباط خود را با مشترهمواره

 راجدريراتـيي در عرض چند هفتـهجتغدكنيتي را رعاي مناسبيي غذاميوجرژديدهشي ساعات نرمش روزانه خود را افزااگر
شد تر خواهيي كردجو سالم ترجوجقوديحساس خواهخودجا .د
دي خواهي خوبجهنتيد،ي گفته شده كارجكني راه كارجهاي هفتهجروناگر چندي. امر صادق استنيهمزي تجارتجنيايدندر

. بودد در آمد خواهيشيو افزااني از جانب مشتريشتربييگرفتجو شاهد تماس ها
 مناسـبجوتيري كـار فقـط بـه مـدناييبرا.مي نحو استفادهجكننيجك لالن به بهتر خود از روشي در زندگدي ما باهمه

. كردد خواهيني سلامت تجارت خود را تضمبي ترتنيبهجا. استاجي احتيدانش كاف

چگونه به تبليغاتتان جذابيت، رنگعو حس اضافه كنيد.
با داشتن عوامل قدرتمند، به مقصود خود دست مي يابيد:مارك تواين
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شكست يا موفقيت فعاليتهاي بازاريابي شما به نوع كلمات انتخابي براي معرفي توليدات،و به درستي همين طور است....
.ي داردخدماتجو موقعيت خودتان در تبليغات بستگ

مغز به يكباره از هرگونه فكر خلاقمشكل اصلي استفاده از كلمات پوچجو بي معني است. در انتخاب كلمات مختاريد.شما
اين زماني است كه مجموعهجي جملات تعيين شده براي ايجاد تغييرات اعجاب انگيز در تبليغات، جـادويتهي مي شود.

 از پيش نوشته شده است كه با اضافه كردن بـه مـتن تبليغـات،منظور، مجموعه اي ازجعبارات.خود را از دست مي دهند
اين مجموعـهجدرنيرويي خارق العادهجو همين طور امكان انتخاب گزينه هاي مختلف را به وب سايت شما عرضه مي كند.

حاويواقع سفري باورنكردني از درون كلمات است كه به تبليغات شما جذابيت، رنگجو حس مي بخشد.  نكـاتبا عبارات
روز مي توانيد به تبليغاتتان جان ببخشيد.

كنيد؟حال،  چگونه اين عباراتجو نكات روز را انتخاب مي

 در تلويزيون، روزنامه، اي ميل يا مجله به نمايش گذاشته ايد، آگاه باشيد.به درستي از مضمون تبليغاتيجكه-:گام نخست
كافي است تبليغات را به دقت مطالعه كنيد.

كلماتي را كه تأثير عميقي بر شما مي گذارند،جدر جايياين بخش شامل جملات درنظر گرفته شدهجي شماست.:گام دوم
اين ها جملاتي هستندجكهدفترچه يا بخشي از كامپيوتر خود را به نوشتن اين نكات روز اختصاص دهيد.يادداشت كنيد.

:اخيراً يادداشت كرده ام
 را نپذير مگر آنكه بهترين باشد، چرا كه تو ارزشش را داري،جو اين هديه اي از خودت به خودت است.چيزي

براي درك بهتر اين مرحله بايد تبليغي را كـه قـبلا تهيـهفه كردن اين جملات به تبليغات است. بعدي، تركيبجو اضاگام
ميزان تأثير آن بر خواننده چقدر است؟ چقدر شورجو حرارت در آن موج مي زنـد؟ آيـا ايـنشده مورد بررسي قرار دهيد.

استفاده از جملات سـحرآميز بازاريـابي فـرامنفي بودن پاسخ، زمانتبليغ توجه شما را به خود جلب مي كند؟ درصورت
جمله هاي مناسب كه خدمات يا توليداتتان را هرچه بهتر معرفي مي كند، در جاي جاي تبليغات گنجانـده،.رسيده است

.سپس آن را اصلاح كنيد

 اين جمله را كه شخصي بدون آگاهي از جملات سحرآميز بازاريابي نوشته، بخوانيد:حال
 XL سايز-جديد براي بانوانكت قهوه اي

بله،واقعاً توليد فوق العاده اي است: . حقيقت اين جملات مرا جذب نكرد، بلكه تصوير مربوط به آن برايم تازگي داشتدر
حال ببينيد كه چگونه يك تبليغ خشكجو خالي با استفاده از جملات سحرآميز بازاريابي تغيير مي كند:

اي شكلاتي، تمام قدجو عالي، به هرآن چه كه در اطراف شماست مي تابيد.با  پوشيدن اين كت چرمي قهوه
 دوست داران كيفيت خوب با پرداخت بخشي از قيميت خرده فروشي راحتيجو شيك پوشي را تجربه مي كنيد.براي
 كت بي نظير زيبايي را به كمد لباس هاي زمستاني خود وارد مي كنيد.اين
. بانوان با سايز XLبراي
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تفاوت را حس مي كنيد؟ با استفاده از كلمات جادويي بازاريابي به راه هاي جديد تاثير برخريداران دست پيـدا كـرده،آيا
به اين طريق توليدات خود را هرچه عميق تر در قلبجو روح آن ها جاي مي دهيدجو به ژرف ترين نقطهجي خواسته هـاي

آن ها مي رسيد.
 از همين حالا براي تبليغات تان اقدام نمي كنيد؟ كافي است اين سه پيشنهاد را براي اضـافه كـردن گرمـي، رنـگجوچرا

تغييرات حاصل را در تبليغاتجو همـين طـور در درآمـد حاصـل از فـروش محـصولاتحس به تبليغات تان اضافه كنيد.
بررسي كنيد.
.موفق باشيد

نقش تبليغات بنري در معروف كردن نام شركتها
ب :، زيرااي كارآمد براي تحقق اهداف چند منظوره اند، وسيلهنري با وجود حجمجكمتبليغات

.سايتها هستند /وبها شركتي تبليغاتيها از پيامي بخشقتي بنرها درجحق-
.گذاردي به نمايشجمي گوناگونجو متنوعيها را با روشجهاو توليدات شركت) logo(، اسم، نشانه تبليغ اين شيوه-
.آينديها به شمارجم افزايش ميانگين كليكي براينرها، ابزارب-
.كنندي را به كليك ترغيبجميترين جزئيات، مشتر باجكم-
.هاست اين روش كليدي براي دنبال كردن مكانيزم اين برنامه،يارهي زنيابي بازاريها در صورت استفاده از برنامه-

ها وضعيت بنرها با توجه به كاهشجكليكبرسي
 تصور را بوجود آورد كه عمـر بنرهـا درصد اين 0,5،به 90ي درصد در دهه3 2-هاجاز اوايل قرن، با كاهش تعداد كليكدر

 در معروف كردن نامي بنرها نقش مهمداد انجام شد كه نشانجمييخوشبختانه، در آن زمان تحقيقات.استبه پايان رسيده
 وجـوديها، معيار ديگردر واقع، عليرغم كاهش ميانگين تعداد كليك. دارنده به عهدها در اينترنت شركتيو نشان تجار

يارهيـ زنيابيـ بازاري اسـت، روش هـايبـديه.يارهيـ زنيابي بازاريروشجها:دارد كه بر مؤثر بودن بنرها تاكيد دارد
.اند اينترنت كرده شبكهقيهاي قابل توجهي به فروش ازجطرتاكنون كمك

اي يها در سالي پررنگ داشتهجوجحتي نقشينترنتياغاتيها، هنوز در تبلن ترتيب، بنرها حتي با كاهش ميانگين كليكبه
. پيدا كردهانديكي الكترونيابي در بازاريو نقش بيشترياخير، با توجه به افزايش علاقه مردم به اينترنت، كاراي

ها بايديابيم كه انتظار ما از تعداد پاسخطريق پست مقايسه كنيم، درجمي مستقيمجازي را با روش بازاريابي بنرلغاتيتباگر
 فرسـتاده شـده بـسيار انـدكجو حتـيي پستي حاصله از بستهجهاي دهد پاسخجهايآمارها نشانجم. باشديبينتوام با واقع
ا در هر صد كليـك در مـورده مايه تعجب نخواهد بود اگر ميانگين تعداد كليكنبنابراين، چندا. درصد است0,5كمتر از

بنرها نيز در همين سطح باشد.
ا ايـن امـر.كنندي را برآوردهجمي شغليطور مستقيم نيازهاها هنوز همجبهشود است كه بنركه به ذهن متبادرجميينكته

نيماتجو همچنهاجو زنده نگه داشتن نامشركت ها،محصولاتجوجخد بنرها در تبليغات مربوط به آرم شركتيشايد به تواناي
.گرددي مكرر نام آنها برمي آورادي

ها چيست؟ بنرها در معروف كردن نام شركتنقش
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 نوين، علاوه بر افـزايش تـاثير ايـن روشي تبليغات اينترنتي، بنرها هستندجو استفاده از ابزارهاجو روش هاترينپراستفاده
 تبليغ ماننـد تلويزيـون، راديـو يـاي سنتي كه از ابزارهاي كسانيراب. در اين نوع تبليغ ايجاد كرده استي انقلاب،يغاتتبلي

 دارندجوي تجاريها علامتي تصويريها در افزايش قابليتيسزاي نقشجبهي بنربليغاتتكنند، استفادهجمييتبليغات چاپ
.دهنديها را افزايشجمهمينطور ميانگين تعدا كليك

ي در افـزايش معروفيـت نـام تجـاريسـزاي تاثير به onlineط يكسان تبليغات فورستر، در شرايي گزارش تبليغاتمطابق
. استي اين نوع تبليغات بسيار كمتر از تبليغات عادهزينه.دارند) درصد 60تا (هاشركت

offlineوonline نـوين در تركيـب تبليغـاتيآور از فـن،ي افزايش بـازدهي براديهاجبا كه بازاريابمي داشته باشاديب
ي از تبليغـات بنـرتواننديمدانند، محصولات خود مناسبجنميي را براي سنتي تبليغاتي كه ابزارهايافراد.استفاده كنند

 با شبكهيهايشان ارتباط تنگاتنگ كه فعاليتيكليد موفقيت افراد. استفاده كنندنيشتري گسترش نام شركت خودجبيبرا
.ها مرتبط هستند به موضوع تبليغجآنينحو است كهجبهيهايسايتاينترنت دارد، گنجاندن بنرها در وب

 آن كليك كنندجو چه نكنند، اين تبليغ در معروفيبينند، چهجروي يك شركت راجمي از اينكه مشتريان، تبليغات بنرپس
 امـادهنـد،يرجمـ هفته در سايت قـرا8تا4امروزه بنرها را حدود. دارديسزاي اندك نقشجبهياكردن نام شركت با هزينه

 احتياج بـهيها در اينترنت مانند موارد سنتتبليغات آرم شركت. نياز استري به نتيجه بهتر، به زمان بيشتي دستيابيبرا
در اين صورت مطمئن باشـيد نـام.روز كنيد مطالب راجبهي وقفه دارد، اما در اين مورد شما بايد هر از چند گاهيبيتلاش

كنيد.ها ماندگارجمي مورد نظرتان را در ذهنيآرم تجار
 در صفحات وب رو بـهي تبليغات بنريو شنيداري بيان گفتاريهاارتباط دوسويهجو شيوههايحجم، فضاجو مكان قابليت

آورند، به كـسب درآمـد از ايـنها را از چنگ شماجدرها خبردار شدهجو فرصتاگر قبل از اينكه ساير بازارياب.افزايش است
.دست خواهيد آوردجو به سرعت معروف خواهيدجشدبهي بسياري مزاياوتاهدام كنيد، خواهيد ديد كه در مدتيجكمنبع اق

 جستجوي توسط موتورهاابي در بازارييدهاو نبادهاباي
 بـهدكننـدگان فروشجو جـذب بازدي،يابي بازاري برافي محدودجوجضعي جستجو به عنوان ابزاري موتورهاش،ي سالجپچند
. گرفتي مورداستفاده قرارجمتيساوب
. كنندي برآوردهجم"اي هدف بالا راجقو3 جستجوجهري موتورهار،ي در چند سالجاخاما

 كـاربران را بـهيونيليماني بوجود آورده اندجو جراباني بازاري را برايو شانس موثرتي جستجو گر امروزه موقعيموتورها
ي حـضور در موتورهـاي بـراي گـذارهي سـرمايلاديم 2007ه در سال شودجكيمينيبشيپ. خود جذب كرده انديسو

!). دلارونيلبيهفتم،ي مرورجكنگريدكباري .( دلار برسدونيلبي7جستجو به
 سـوجوجازكيـازاني توسط كاربرانجو متقاضـازي محصولاتجو اطلاعات موردجنافتنيي روش بران جستجو بهترييموتورها

. كنندگانجو ارائه كنندگان خدمات استدي توسط تولانيو جذب مشترغاتيلتبي راه براني بهترگردييسو
 جـستجو گـري موتورهاقيازجطر ) مناسبگاهكسبججاي( مطلوبجه هنوز هم بدست آوردنجنتير،ي تفاسني تمامجارغميعل
. داردقدقييهايري هاجو اندازهجگي به بررسازيو طاقت فرسا استجوجندهيچيپ
.د را در نظر داشته باشيري جستجو گر نكاتجزي توسط موتورهايابير در بازاتي موفقيبرا

 جستجوگري قدرت موتورها- 1
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يي جـستجويو در موتورهـادكنيـي خـود را انتخـابجمـيد صورت اسـت كـه شـما كلمـاتجكليـني كار بهجاي اصلدهاي
 شما در صفحاتتيكنندجسا جستجو واردي كه كاربران آن كلمات را برايهنگام.ديشوي عضوجم GoogleايMSNمانند

. خواهد كردتي هداشماتي را بهجسااني شودجو مشتري گذاشتهجمشي جستجو به نماجحاصل از نتاي
ي مـافتي از شما پولجدري كنند، تنها هنگامي استفادهجمك هرجكليي كه از روش پرداخت به ازايي جستجوي موتورهادر

 پرداخت ها به كلمات انتخـاب شـدهنيازانيحداقلجم.آن وارد شود كندجوجبهكي شماجكلتي نامجسايرويشود كه كاربر
 در صـفحهي با رقبا بالاتر باشد، رتبه بـالاترسه پرداخت در مقايي شما براشنهادضمناً هر چهجپي دارد.يتوسط شما بستگ

.د كرد كسب خواهيجنتاي
.دل محصولات شما هستند را جذبجكنيي كه به دنباانيو مشترد خود را پشت سر بگذاريي كه رقباديكنيسعدباي

 هدفدارغات تبلي- 2
. هدفدار استغاتي تبلاي مرتبط با متني جستجو گر به وجود آمده است، جستجوي موتورهاياي كه درجدنيديجددهپدي
. رودي مرتبطجمـيهاتي داده شود، به درونجساشي نماج شما در صفحات نتايتيسانكي كهجلنياي بهججادهيپدنيدرجا
 اسـتليـما كند احتمـالا "ي را چكجميامي سواحلجمييو هوابآتي مراجعه كردهجو وضعيتي مثال اگر كاربر بهجسايبرا

 جستجوجدري ها توسط موتورهانكيلنيا. به دست آوردزي آن منطقهجنل اتومبيي آژانسجهااي در مورد هتلجهاياطلاعات
ولاتافتن محـصويـ در فكـري كه مشتري شما در همان لحظهجابيترتنبهجاي.رنديگي او قرارجماريهمان صفحه در اخت

.يدبري خودجمتيو بهجساديكنيمريخدمات شما است او را غافلگ

تي عوامل موفق- 3

. كندياري مختلف شماجرايهانهي شما درجزمازي تواند با توجه بهجني جستجوجمي از موتورهااستفاده
.عياروسيبسينام شركت شما در سطح گذاشتنشي شناساندنجو به نما-
.ديجداني جذب مشتر-
( ترافيشي افزا- . درآمدشي افزاجهي شما درجنتتيوبجسا) كنندهدي بازدزانيمك
.تي به وبجساي دائمني مراجعيي شناسا-
. فروششنهاداتوجپيغاتي تبل-
.ي عمومغاتي تبل-
. محصولاتي برايابي بازار-
.يكيون فروش الكترشي افزا-

د اجتنابجكنيري از اشتباهاتجز- 4

يد اشتباه در انتخاب كلماتجكلي- 1
بهتر. كنندي را انتخابجميو تخصصي جزئاري كار كلماتجبسي آن است كه از ابتدايكي الكتروناباني از اشتباهات بازاريكي

 شـما از چـهيقيحقاني كه مشتردنييبب.دكنيي را بررسجيو نتاد تر را انتخابجكنيي كلمهجكلياست ابتدا تعداد محدود
يد را بـه كلمـاتجكليـيگرديي كلمات تخصصد توانييسپسجم. چه هستندل كنندجو به دنباي استفادهجمشتريبيكلمات
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 خود را بـه عنـواني شركت ها اصطلاحات تخصص "معمولا.يدكنيري جلوگرمرتبطو از ورود كاربرانجغيدخود اضافه كني
wordtracker.comتيسـا. كننـدي جستجو وارد نمـي هرگز آن ها را برااني كه مشترننديگزي برميدكلمات كلي

.يددهرييو در صورت لزوم آن ها راجتغدي خود را بسنيدي كلماتجكلتي كند تا موفقي است كه به شما كمكجميابزار

 همه امور توسط شخص شماتيريمدي اصرار برا- 2
يي مسائل مربوط به موتورهاتيريمد وي ضـرورراتييـتغج، نتـاييريـو اندازهجگيبررس. كار تمام وقت استكجستجو

بهتـر اسـت كـه. بـه زمـان فـراوانجو افـراد متخـصص دارداجي جستجو احتي به دست آمده در موتورهايكنترل رتبه ها
يي توسط موتورهايابي بازارتيريمد  كـارنيـصوصجا مخـي نـرم افـزاري برنامه هـاايبره مشاورخك جستجو را به دست

د.بسپاري

 موتور جستجوكي در فقطتي عضو 3-
 روش خـاص،كيـيروي گـذارهسرماي. كندي شما را محدودجمتي بزرگجو مشهور موفقي موتور جستجوكي بهاعتماد

يكي يغات تبلييهاامي ازجپي گروهني خود راجبهدر عوض بهتر است سرماي. اشتباه استيغاتي تبلاميپك موتور جستجوجو
.د را جذبجكنييشتربياني تا مشتردكنيمي جستجو تقسي از موتورهايبيو ترك

يد ناجامي- 4
 هفته طول بكشد تا موتور جـستجو شـما راجدر8ممكن است حدود.د داشته باشيي جستجو انتظارات منطقي موتورهااز
 جـستجو عـضوي از موتورهـايروه مطلوب ممكن است لازم باشد درجگجه به دست آوردنجنتييبرا.ست خود قرار دهدلي

يشيكمدباي.درييبگشي مختلف راجپيو متدهادشوي .د تا به اهداف خود برسيد صبر داشتهجبا

 وجود دارندتي كه درجساي اشتباهات- 5
 توانند به شما كمكي همجنمايدنيد نشده باشند، تمام كلماتجكلينهي جستجوجبهي موتورهاي شما براتي صفحاتجسااگر

ي اعمـالجمـتي كـه در سـايراتيي مثال در اثرجتغيبرا. استتي صفحه ازجساكي جدا شدنج، از اشتباهاتجراييكي.كنند
 موتور جستجو صفحهبي ترتنبهجاي.د ببريني شده است را ازجبي را كه به صفحه مورد نظر واردجمينكي ممكن استجلدكني

.دي بدهي خودججاتي را در صفحاتجساي فراوانيدي كلماتجكل استجكهنياگراشتباهجدي.مورد نظر را مشاهده نخواهد كرد
ي100 كه موتور جستجويوقت  رادامت هـرجكـيـ تواند درجـه اهمينمنديبي صفحهجمك ها كلمهجو عبارت مختلف را در

ي خـود را بـراتيبهتر استجسا.د آورد به دست نخواهيي كدام از آن كلمات رتبه خوبچ درجهيجهي بدهدجو درجنتصتشخي
.ديكني سازنهيبهيد دو كلمهجكليايكي

راي قابل توجهشنهاداتو همه جا حضور داشته باشندجوجپيشههميديباتي كسب موفقي گوناگون براي تجارت هاامروزه
. كنندياريينترنتيادكنندگان جلب نظر بازديي توانند شما را براي جستجوجميموتورها.ان ارائه كننديبه مشتر
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يي كـاراشيو افـزاتريي مـدي براارهايمعنيبهتر: كردتيري توانعمدينميريازهعگبدون اند
ابيبازاري

دتاجرانجباي. استهودهي عملاجًبي تجاريو داشتن برنامهجهايابي نحوه انجام كار، بازاريابيردي براييارهاي داشتن معبدون
 كـردهجو تفـاوتيري بتوانند آنها را اندازهجگدبايزيوجن شودي محسوبجمتي در تجارت آنها موفقييبدانند كه چه فاكتورها

. كنندي شدهجو شاخص ها را بررسنتعيييارهاي شده،جمعيري اندازهجگري مقادانيم
: تواند به عنوان نقطه شروع در نظر گرفته شوديمري سه عاملجزبي تركيابي بازاريبرا

 رقباتي از وضعي آگاه- 1
 به آنجهادنيرسي براازيو منابع موردجن مورد انتظارجي نتانتعيي- 2
. متناسب با آن اهدافيارهايوجمعتي موفقي فاكتورهانتعيي- 3

يچ برايريگاندازه ست؟ي
 وزن بـدن، مقـدار،ي حـساب بـانكي مثال تعداد ضربان قلب، موجـوديبرا. دارندي همه ما نقش مهمي ها در زندگاندازه
...ولي اتومبنبنزي
 تمـام شـدنايـي چك برگـشت،ي مانند حمله قلبي خطرناكيهاتي خود را به موقعميدجو ارقام توجه نكن اعداني بهجااگر
.مي كردهجاك نزديلي اتومبنبنزي

آناي ندهدصي خود را تشخشرفت مهمجپيي فاكتورهاي مسئله صادق استجو اگر شركتني مشابهجهمزي تجارتجنيايدندر
. را در تجارت بالا برده است خودسكي نكند، احتمالجريابيها را رد

. كـرديزي به اهداف برنامهجردنيرسي دادجو براصي توان روش كار مناسب را تشخيميو منطققيدقيارهاي كمك معبا
 شـودي در واقع سببجميرياندازهجگ.يدآيمن اشتباهاتجپاييبي شودجوجضريو تلاش افراد متمركزجمروينبي ترتنبهجاي

يميابيكه بخش بازار .د شركت عملجكنكانند چشمجو گوش

يي داردجو باعث صـرفه جـورانيمدهي در توجي ها نقش مثبتجهنتييابيو ردارهاي معجاد آن است كهجايگري مهمجدمسئله
ييكـاي آمريي اجرارانيازجمد% 38 انجام شده تنهاقاتي تحقي است كهجطي در حالناي. شركت خواهدجشديهانهيدر هز

. نبوده اندي شركت راضيابياز عملكرد بازار%16 تعداد فقطنيا كنندجوجازي استفادهجمارهايمعنيادر شركت خود از
 تـوان گفـتيمبي ترتنبهجاي. رسديم %28 كنند،جبهي را دنبالجنمي خاصاري كهجمعي گروهني درجبيتي درصد نارضااما

. شوديميابي سبب بالا رفتن ارزش كار بازاريريكه اندازهجگ

) metric(اريمعفيتعر
 كلمـهنيـاي درك بهتـر معنـايبـرا. ابهـام داشـته باشـدي مفهوم قدرن افراد نا آشنا باجايي ممكن است برااري معكلمه

:ميكنيمفي را تعررياصطلاحاتجز
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ي مانند اعدادجو ارقـام، نـسبت هـاجو درصـدهاي بررسكيي به دست آمدهجطريمجموعه مقاد: شدهيري اندازهجگري مقاد•
ي . شركتكمربوط به

.ي به اهدافكي درجه نزدصي تشخي برايرنكات قابل اندازهجگي:ارهاي مع•
 شـركت در نظـريارهـايمعنيي درجتعد اندجوجبايدهي به آن هاجرسگرديي كه شركتجهايريمقاد: ركوردهاجو شاخص ها•

گرفته شوند.

يابي بازاريارهاي انتخابجمعي مفهوم براسه
 از اهـداف شـركت خـود داشـتهي درك درسـتد آن ابتداجبايـيري اندازهجگيارهايوجمعتي موفقيورها فاكتيي شناسايبرا
 نـسبت بـه شـركتي اهداف متفاوت كه به دنبال وارد كردن جنس خود به بازار است مسلما "يسيشركت تازه تاس.دباشي
.د نمايبرقرار خوداني با مشتريترك خواهد روابط نزديي دارد كهجميبزرگ
 كـه اثـراترندي را در نظرجبگي عواملد دارندجباييابي سنجش عملكرد بازاري براييارهاي كه قصد انتخابجمعي تمام افراداما

: را داشته باشندريمثبت سه مفهومجز
.ي جذب مشتر- 1
.ي حفظ مشتر- 2
. كسب درآمد- 3

ييابي بخش بازارفهيوظنياول  وجود داردي نه درآمد،يدون مشترب. استي جذب مشتري برالاتي تشكك توانمند كردن
!و نه تجارتي
. خواهد كردتي خود تقوي تجاري بالا بردن حجم كارهاي شركت را برايجذب مشتر

 بر آن است كـه توجـهي شودجوجسعي دادهجمي آگاهي بخش به مشترني بلكه درجاست كار فروشجنيي انتهايابي بازارالبته
: روند عبارتندجازي در بازار به كارجمتي موفقيري اندازهجگي كه براييارهايمع. به مسئله مورد نظر معطوف شوديمشتر

اني مشترشي سرعت افزا•
 محصولات مشابهاني درصد انتخاب محصول ازجم•
و شهرتتي درجه معروف•
ع وسعت توزي•

.است آنهشترو فعال كردن هر چهجبيشي شركتجو افزاي فعلاني حفظ مشتريابي بخش بازارفهيوظنيدوم
ازي كـه بـه سـختياني مشترراي داشته باشدجزي گذاره به سرمايازي مشكل تر باشدجوجني بخش از كار ممكن است قدرناي
! شوندي خارججمگر از درجديي در وارد شده اند، به آسانناي

يا را بـرا شـمرزيـيارهـايامـاجمع. كنندي بخش محدودجمن وجود دارند كه قدرت شما را درجايياديو مسائلجزمشكلات
: كنديمياريي عملكرد شركت در حفظ مشتريرياندازهجگ

يو مقطعي دائمي فروشجهازانيم•
اني تعداد مشتر•
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 سرعت رشد فروش•
 تازه جذب شدهاني تعداد مشتر•
 از شماانيو دفاع مشتري وفادارزانيم•

. حضور در بازارجو كسب در آمد استيابي بخش بازارفهيوظنيسوم
ي هـاهامـا امـروزه سـرماي. شـديو اسناد شركت محاسـبهجمـيافتي مبالغجدري درآمد شركت ها تنها ازجرو 1970 سالتا

 كـسب شـدهجو حـسازاتيـ بـا ارزش، امتاني افـراد، مـشتريو فكـري ذهنـيهـاييو توانااتي مانند خـصوصينامحسوس
. عملكرد شركت داشته باشنديرويبتمثاثر توانندي شوندجوجميجزء درآمدها محسوبجم...واني مشتريتمنديرضا

:رنديگي كمكجمريزيارهاي بالا بردن درآمدهاجو حضور در بازار ازجمعي براي حرفهجاابانيبازار
 سودزانيم•
 با ارزشاني مشتر•
 شركتد محصولاتججديتي درصد مقبول•
 تعداد طرفداران محصولات شركت•

 انتخـاب شـودجو دنبالـهارهاي ازجمعي مجموعهجاديو سودجبايي حداكثر كارا به دست آوردني توجه به ساختار شركت برابا
.رديو گزارش عملكرد، انجامجگزي كنترل، آنالي براوستهي از اعمال به طورجپيا

: كه نشان خواهد داددآيي به دستجمي در طول زمان، اطلاعات با ارزشبي ترتنيابه

ترند؟ موثريابي بازاريهاك از تاكتيكي كدام-
 دارند؟يشتربيديخرل كدام بخش از افراد پتانسي-
 شركت كرده اند؟دي راجعايشتري سودجباني كدام مشتر-
 شود؟ي فروش چگونه انجامجماتيو در كل عمل-

ديـبازيـنابـانيبا رشد شركتجو بازار كار، بازار.رنديي در اثر گذشت زمان قابل تغارهايمعن آن است كهجايگري مهمجدنكته
. سازگار كنندد خود انجام دهندجو آن ها را با اهدافججدييارهايمعيروي مجدديبررس
ازيبعض. قابل قبول نباشندگري شماجديارهايوجمعابندي دستي بالاتري شما ممكن است به شاخص هاجو ركوردهايرقبا
.نديآي به وحودجميري اندازهجگي برايدجدييارهاي شوندجو روشهاجوجمعي كهنهجمارهايمع

. مانند راه رفتن با چشمان بسته استاري كردن بدونجمعكار
اما اسـتفاده درسـتجاز. سخت خواهد بوداريبسديجديو روشجهاراتيي در رابطه باجتغيريگمي تصم،يري اندازهجگبدون

 كـسبيا را بـرا متنوع خواهـد بـودجو شـماريبساني گسترش حضور در بازارجو جذب مشتري شما براياندازه ها، راهنما
. توانمند خواهد كرددجدييشاخص هاجو ركوردها
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ان ارتباط با مشتريبرقراري:كي الكترونابيبازاري
 هـرتيـهوديـ ابتـداجبايابيـدر بازار. داشـته اسـتيانده رشد فزايري در چند سالجاخيابي بازاري برايزي برنامهجرتياهم

 ارتباط برقرارشدهزانيهرچهجم.يد قراردهيرا بطور مجزا مورد بررس از آنهاكيهراتي را مشخص نمودهجو خصوصيمشتر
.د آنهـا را بـه سـازمان خـود وابـسته سـازيديـ تواني تر باشد به همان نسبتجميميو صمكتر نزديتاني شماجو مشترانيم

. باشديمانتاني از مشترقي كسب اطلاعاتجدقازمندينيمي ارتباطجصمنيايبرقرار
. هدف فراهم آورده استني بهجادنيرسي را برايديجدلاتي امكاناتجو تسه-كي الكترونيابي بازار –ينترنتيايابيبازار
اني روش ارتباط دوجانبهجمنيا . باشديمنترنتياي فناورق ازجطريي سنتيابي از بازارشتريبيندي فرآك الكترونييابيبازار

.يد نماي برقرارجمانتانيشماجو مشتر
و گذارد "ي سازمانهاجماري را در اختي چه امكانات"وست؟ "يچك الكترونييابي بازار"نكهدر بارهجاي داردي نوشتهجسعناي
"ين يابيـ را كـه در بازاري ارائـه دادهجو عـوامليحاتي توضـ را حفظ خواهد نمـود؟ "يچگونه ارتباط متقابل شماجو مشترز

.د نمايي دارند را معرفتي اهمكالكتروني

يچ الكترونييابيبازار ؟ستك

نهـايا ).يحفـظ مـشترم؟(ي را حفظ كنـديجدي مشترنو چگونهجاي)يجذب مشتر(؟ميكندايپيديجدي مشترچگونه
. باشندي مطرحجمك الكترونييابي هستند كه در بازاريسوالات
يري بـا بكـارگكيـرون الكتيابيـ تفاوت كـه بازارن كند باجايي را دنبالجمي سنتيابي همان اهداف بازارك الكترونييابيبازار

. باشديمي به دنبال نوآورنينوي فناورعبدييابزارهاجو روشها
: نمودفي تعرنگونهي راجاك الكترونييابي توان بازاريم

. سازمان مربوطهاي شخصي به منظور كسب سود براي رسانهجاشرفتهيپطيمحكيدري ارتباط متقابل مشتراداره

ينـدي با فروش محـصولاتجو خـدمات ارتبـاط دارد نبـوده بلكـه فرآرد مجزا كه منحصرا " عملككييكي الكترونيابيبازار
 تـوانجدري راجمـكيـ الكترونيابيعملكرد بازار.ي سازمانجو مشتراني شدهجمجاد اداره نمودن ارتباطجايي است برايتيريمد

: نموديو دسته بندي معرفريسه بخشجز
ي هـاينـدگي نماقيـ فـروش ازجطرني مراحل فروش توسط شركتجو همچنـي تمامك الكترونييابيبازار:يكپارچگي- 1

ي .رديگي پارچه دربرجمكيندي فرآكشركت را در بصورت
تيـو ظرفدي تولزاني شركت را باجمانيو خواسته مشترازينزانيمكي الكترونيابيبازارا ) :رييواسطهجگ(رييگيانيم- 2

. كنديارائه خدمات توسط شركت كنترلجم
ي گـذاران خـارجهو سـرمايي مـالي مختلف شركت از جمله بخشهاي بخشهاانيمك الكترونييابيبازار:ي واسطهجگر- 3

. كنديمفاينقش واسطه راجا

 قـراري مورد بررسو سازمان تماما "ي لازم است ارتباطات متقابل مشترك الكترونييابي بازاريد درك بهتر نكاتجكلييبرا
رد.يگ

الابي بازارچرخه : باشديمي شامل چهار مرحله اصلككترونيي
و تداركهتهي- 1
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 ارتباط- 2
 نقلجو انتقال- 3
 خدمات پس از فروش- 4

دسـازمان جهـت توليـ.ديـ نمانيـي راجتعاني مـشتريو خواسـته هـاازهـاينستباييو تدارك سازمانجمهي مرحله تهدر
كيـ تفكقيـ عمـل ازجطرنيـ باشـدجوجايمـاني مـشتريازهـاينلو تحليهي تجزازمندي ارائه خدمات خودجنايمحصولاتجو

. صورت خواهد گرفتانيمشتر
 شـركتيبـرا. شودي شد مرحله ارتباط آغازجمي طراحيو خواسته مشترقهيمطابقجسل) خدمتاي( كه محصوليزمان

.د با او مكاتبه نمايي مورد نظر به مشتري است در مورد ارائه كالايضرور)سازمان(

 –Attention توجــه( باشـــدي مـــ AIDA كــه مخفـــف آن كلمـــهباشـــد مجموعـــهجميريـــ چهـــارجزيرتبـــاط داراامرحلــه
Information– اطلاعات Desire– خواستجو علاقه Actionدري شـماجو مـشترانيـارتباط متقابلجم) . عملكرد

. باشديميوجصمكي نزداريبسدطول مرحله ارتباط باي
تبليـغجاز.ريان را در رابطه بامحصولات وخدمات جديدي كه ارائه نموده است جلب نمايد بايد در ابتدا نظرات مشتسازمان

براي موفقيت دراين روش بايد بنرهاي طراحـي شـده قـدرت.طريق بنر وسيله اي مناسب براي جذب مشتريان مي باشد
جلب نظر مشتري را داشته باشند.

را در اختيار مشتري قراردهد تا او نظرات خود را درمورد محصولاتجوپس  از اين مرحلهج، سازمان بايد اطلاعات مورد نياز
مشتري بايد قدرت انتخاب اطلاعات مورد نياز خود را از ميان عنوان هاي مختلـف داشـتهخدمات ارائه شده مطرح نمايد.

باشد.
) براي رسيدن بـه ايـنبايد براي خريد محصولاتجو خدمات جديد در مشتري انگيزه لازم را ايجادجنمايد.سازمان)شركت

هدف مي توان از كليه امكانات رسانه اي موجود در اينترنت بهره جست.
آغاز حركت!) فوق منجر به خريداري محصول يا سفارش خدمتي از سوي مشتري مي گردد.(فرآيندهاي
(زمانيكه اوجو بخـش فـروشيا سفارش خدمتي) مشتري تصميم به خريداري محصول گرفت بايد ارتباط مـستقيم ميـان

شركت برقرار شود.
دو مرحله اول با موفقيت پشت سر گذاشته شوندج، مشتري محصول يا خدمتي را كه ارائه مي دهيد خريداري خواهـداگر
 .نمود
(مرحله (خدمات) تحويل كالا مكانيزم مطمئن براي پرداخت پول توسـطنيز اهميت بسزايي درفرآيند بازاريابي شما دارد

همچنين تحويل بموقع سفارش به مشتري).خريدارجو
در مرحله خدمات پس از فروش تـلاش بـراينبايد فعاليت هاي بازاريابي قطع گردند.يا خدمات)(پس از فروش محصول

جذب مـشتري جديـد مـشكل تـرجو پرهزينـه تـر از نگهـداريجو حفـظايجاد ارتباط ميان مشتريجو فروشنده مي باشد.
 سـازمان مربوطـهجو توانمنـد نمـودن سيـستمحفظ مشتري نيازمند تلاش بيشتر نيرويجانسانيمشتريان قبلي مي باشد.

اطلاع رساني مي باشد.
 مهمترين عامل در تبليغ خدماتجو كالاي ارائه شده بودهجو به همين دليل بايد از خدمات پس از فروش مناسـبيمشتري

.بهره مند گردد
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شامل پست الكترونيكجو سيستم پاسخگوي زنده بـسيار بـا اهميـت بـودهجو يك خط ارتباطي فعال شبانه روزيبرقراري
.ميتواند باعث تشويق مشتري در ارتباط با تبليغ كالاي خريداري شده گردد

 كه ازطريق ارتباط با مشتري در مرحله خدمات پس از فروش جمع آوري مي گردند باعث بوجود آمدن مرحلـهاطلاعاتي
.تهيهجو تدارك مي شود

 بر استفاده از امكانات اينترنت اصرار نورزيدهجو از همه روشهاي بازاريـابي بهـره بـرداري بازاريابي الكترونيك صرفا "يندفرآ
به عنوان نمونهج، روش بازاريابيجتك.مي كندج، اما امكاناتي را دراختيار ما مي گذارد كه بازاريابي سنتي فاقد آنها مي باشد

. مستقيم با مشتريانباطارتوجيا) one to one(به تك
حقيقت بازاريابي سنتيجو بازاريابي الكترونيك تكميل كننده يكديگر مي باشندجو بازاريابي الكترونيك نمي تواند به طوردر

.كامل جايگزين بازاريابي سنتي گردد

): BONI(عوامل موفقيت در بازاريابي الكترونيك

:لكترونيك عبارتندجاز عامل مهم در كسب موفقيت بازاريابيجاچهار
. سود رساني به مشتري- 1
.Online توانايي در ارائه خدماتجو اطلاعات مورد نياز مشتري بصورت- 2
. توانايي كنترلجو هدايت وب سايت- 3
 ايجاد يكپارچگي ميان فعاليت هاي بازاريابي الكترونيك با ساير فعاليتجها.- 4

onlineبراي همچنين بايد خدمات متنـوعي بـه او ارائـه.شركت براي او سود آور باشد جذب مشتري بايد فعاليت هاي
(.گردد بنابراين محتوايجوب.گردد)حالجو آيندهخدماتجو تسهيلاتي كه باعث ايجاد انگيزه لازم در مشتري جهت خريد

درنظـر گرفتـهجو حتـي سايتجو خدماتي كه در وب سايت ارائه مي گردند بايد خواسته هاجو علايـق شخـصي مـشتري را
) شـركت بايـد ارائـه مـي دهـد).Yahooنظير خدماتي كـهامكاناتي براي ايجاد بخشهاي شخصي را براي او فراهم آورد

. خدماتي كه با ساير رقبا تفاوت داشته باشد.خدمات منحصر بفردي ارائه دهد
onlineوب مي كند از امكانات مختلفي براي معرفيجو برقراري ارتباطات هر وب سايت بايد تركيبي از اطلاعات. استفاده

قرارگيـري ايـن.مناسب، برقراري ارتباط آسانجو مطمئنجو انتقال اطلاعات مـورد نيـاز مـشتري را درخـود داشـته باشـد
گردد. تبادل نظر مشتريان موجب ارتباط آنها باسايرين مي گـرددجواطلاعات در اختيار مشتري موجب آگاه نمودن او مي

كان را بوجود مي آورد كه اطلاعات مورد نياز مشتريان در كنار هم قرار گيرد.اين ام
 نمودن اطلاعاتجو خدمات وب سايت از اهميت بالايي برخوردار مي باشد.بروز

صفحات وب بايد از ساختار مناسبي برخوردار بودهجو پيكره بنديجو كنتـرا.اطلاعات وب سايت بايد مختصرجو مفيد باشند
صفحات با يكديگر تطابق داشته باشد.

 مهم همكاري همه اعضاي شركت در فرآيند بازاريابي الكترونيك مي باشد چـرا كـه رضـايت مـشتري بـستگي بـهمسئله
.ميزان عملكرد همه اعضاي شركت به تعهداتشان دارد

www.jamnews.ir

www.jamnews.ir

www.IrPDF.com
www.IrPDF.com


: گيرينتيجه

.جذب مشتريجو حفظجآن: بازاريابي الكترونيك همان اهداف بازاريابي سنتي را دنبال مي كند-
فناوري ارتباطاتجو اطلاعات باعث بوجود آمدن فرصتهاي جديد جهت تعريف دوباره ارتباط بين فروشندهجو مشتريجمي-

.گردد
استفاده از روشهاي بازاريابي الكترونيك موجب تقويت ارتباط ميان مشتريجو فروشـنده از طريـق درك خواسـته هـاجو-

 نمودن او به كالاهاجو خدمات فروشنده مي گردد.نيازهاي مشتريجو وابسته
با توجه به امكان برقراري ارتباط تك به تك در بازاريابي الكترونيكج، فروشنده بايد شناخت صحيحي از مشتريان خـود-

.داشته باشد
-) بـه همـان انـدازهنياز هاج، خواسته هاج، علايقجو سليقه هـا) هر چه ميزان شناخت شما از مشتريان خود بيـشتر باشـد

فرآيند بازاريابي الكترونيك شما موثر ترجو بهتر عمل خواهد نمود.
بازاريابي الكترونيك موفقج، پيشرفت شركت را در دنياي الكترونيك به همراه خواهد داشتجو بايـد عـضو ثابـتجو دائـم-

.استراتژي هاي بازاريابي شركت باشد

:منابع
1380/انى شهرهاى الكترونيكجو اينترنتىمجموعه مقالات همايشججه) 1 .ارديبهشت

//علل توسعه تجارت الكترونيك/استاردى،ترىججى) 2 . 5/1379شمارهماهنامه تخصصى بازاريابى
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