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

در حقيقت مجموعه متنوع وسيعي از تعاريف و مفاهيم براي . از تجارت الكترونيك ، تعاريف متعددي ارائه شده است 
اي از اين موارد ، درگونه. گيرددلهاي گوناگوني را در بر ميتجارت الكترونيك وجود دارد كه موضوعات ، كاربردها ، و م
هاي ديگر در تعاريف به نوع فعاليت ، امكانات ارتباطي و كوشيده شده است كه تعاريف عامي ارائه شود و در گونه

: تجهيزات مورد استفاده ، محدوده سازماني فعاليتها و زير ساختارها توجه شده است 

 : Clarkeكترونيك از ديدگاه تعريف تجارت ال
) 1997سال (هر نوع مبادله اطلاعات مربوط با امور تجاري از طريق ابزار الكترونيكي ، حتي تلفن و فاكس 
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) : European union(تعريف تجارت الكترونيك از ديدگاه اتحاديه اروپا 
) 1998سال (“ انجام تجارت بصورت الكترونيكي “  : 1تعريف 
هر شكلي از مبادله تجاري كه در آن طرفين ذينفع به جاي تبادلات فيزيكي يا تماس مستقيم فيزيكي ، به “  : 2تعريف 

) 2001سال (“ . صورت الكترونيكي تعامل كنند 

: تعريف تجارت الكترونيك از ديدگاه ارتباطات 
وتري و ساير وسائل ارتباطي هاي كامپيتحول خدمات ، كالا ومحصولات اطلاعاتي از طريق خطوط تلفن ، شبكه

: تعريف تجارت الكترونيك از ديدگاه فن آوري اطلاعات 
آن دسته از كاربردهاي فن آوري اطلاعات كه به صورت سيستمي براي پشتيباني و پيشرفت دادن جريان كاري و 

مبادلات تجاري ايجاد شده است 

: تعريف تجارت الكترونيك از ديدگاه تجاري 
سازد كه موضوعاتي چون كيفيت  كه كسب و كارهاي مختلف ، شركاي آنها و مشتريان آنها را قادر ميابزاري است

. ها را كاهش دهند را ارتقاء وموضوعاتي همچون هزينه... خدمات ، سرعت تحويل و 

: 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 فروش محصولات و يا خدمات ميسر مي گردد .
: بنابراين تعريف اجزاء اصلي تجارت الكترونيك عبارتند از 

1-Communications) سيستمهاي ارتباتي (
2-Data Management) ت داده هاسيستمهاي مديري (
3-Security) امنيت (

) History(تاريخچه . 2
در حقيقت ، نياز به تجارت . اي نسبتا طولاني دارد استفاده از فناوريهاي الكترونيكي در انجام امور بازرگاني پيشينه

ضايت مشتري الكترونيكي از تقاضاهاي بخشهاي خصوصي و عمومي براي استفاده از تكنولوژي اطلاعات به منظور كسب ر
. ، و هماهنگي موثر درون سازماني نشĤت گرفته است 

 آغاز شد كه مصرف كنندگان توانستند پول خود را از طريق 1965توان گفت اين نوع تجارت ، از حدود سال مي
پيش از توسعه . دريافت كرده و خريدهاي خود را با كارتهاي اعتباري انجام دهند ) ATM(ماشينهاي خود پرداز 

هاي كامپيوتري با  ، شركتهاي بزرگ دست به ايجاد شبكه90كنولوژي هاي مبتني بر اينترنت در سالهاي آغازين دهه ت
اين روش ، مبادله . ارتباطات مشخص ، محدود و استاندارد شده براي مبادله اطلاعات تجاري ميان يكديگر زدند 

. ها بود تجارت الكترونيكي ، مترادف با مبادله الكترونيكي دادهدرآن سالها ، لفظ . شد ناميده ) EDI(الكترونيكي دادها 
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ايجاد و توسعه اينترنت و شبكه جهان گستر ، باعث خلق فرصتهاي زيادي براي توسعه و پيشرفت زير ساختها و 
. كاربردهاي تجارت الكترونيك گرديد

. شته و اكنون وارد دوره سوم شده است از نظر استادان جهش تكنولوژي اطلاعات دو دوره بيست ساله سرگذا
) EDP(ها عصر پردازش الكترونيكي داده : 1974–1955
) MIS(عصر سيستمهاي اطلاعاتي مديريت  : 1994–1975
) Internet(عصر اينترنت  : 2014–1995

در . ي آن عصر فراهم آورده است هاي تكنولوژي اطلاعاتهر بيست ساله ، امكانات تجارت الكترونيكي را متناسب با توانايي
حاليكه ماشينهاي خود پرداز و كارتهاي اعتباري در عصر بيست ساله نخست به جريان افتادند ، در عصر دوم امكان 

) EFT(و انتقال وجه الكترونيكي ) Swift(، سيستم بانكي بين المللي ) EDI(ها استفاده از مبادله الكترونيكي داده
اي كه در عه اينترنت و كاربردهاي تجاري آن ، باعث تحولي اساسي در اين روند شده است ، به گونهاما توس. فراهم شد 

. توان ميان تجارت الكترونيكي سنتي و نوع اينترنتي آن تمايز محسوسي قائل شد روند تكاملي تجارت الكترونيك ، مي

 )E - Commerce & IT(تجارت الكترونيك و فن آوري اطلاعات  . 3
 : ITمقدمه اي بر 

تكنولوژي اطلاعات ، روش كاركرد افراد ، سازمانها و دولتها را دگرگون كرده و امور اقتصادي و اجتماعي و حتي طرز تفكر 
آموزش ، بهداشت ، صنعت و توليد ، تجارت ، بانكداري ، خدمات وحتي نحوه گذاران اوقات . مردم را تغيير داده است 

تكنولوژي اطلاعات باعث ايجاد . اند ه تحت الشعاع آثار و تغييرات اين تكنولوژي قرار گرفتهها همفراغت و سرگرمي
نزديكي روز . مشاغل جديد ، صنايع نوين و خلاقيتهاي پياپي شده و تغييرات عمده در روش زندگي پديد آورده است 

از ديدگاه علمي ، نيز امروزه . پيامدها است هايي از اين نمونه... افسون مردم جهان به يكديگر ، تعامل فرهنگها ، و 
تكنولوژي اطلاعات در كنار مهندسي ژنتيك ودانش هوا فضا ، يكي از سه شاخه پيشرو و آينده ساز دانش و تمدن فرداي 

هايي پيشرفتهاي تكنولوژي اطلاعات به حدي گسترده است كه برخي از صاحبنظران آن را با پديده. بشر به شمار مي رود 
“ اهميت دست يابي سريع به اطلاعات صحيح “ در بعد اقتصادي نيز . مترادف دانسته اند “ اختراع ماشين بخار “ ن چو

. شود كليد پيروزي در عرصه رقابت جهاني محسوب مي
تجارت الكترونيك نيز به عنوان يكي از قسمتهاي مهم نشأت گرفته از فن آوري اطلاعات است كه پيشرفت آن در سايه 

. شرفت فن آوري اطلاعات محقق گشته است پي

 ) E - Commerce levels(سطوح تجاري الكترونيك  . 4
هر يك از ابعاد سه گانه اصلي تجارت ، يعني محصول . توان به سطوح مختلفي تقسيم بندي كرد تجارت الكترونيك را مي

توانند از حالت فيزيكي و كاملا ملموس تا حالت يا خدمات مورد مبادله ، فرآيند فروش و تحول خدمات پس از فروش مي
در حالتي كه در تجارت سنتي هر سه عامل ، فيزيكي و . تغيير نمايند  ) يا اصطلاحاً مجازي(الكترونيكي و نرم افزاري 
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نيكي هر سه عامل حالت الكترو) بالاترين سطح تجارت الكترونيك (كاملا قابل لمس هستند ، در تجارت كاملا الكترونيكي 
. دهند تركيبات گوناگون از حالتهاي فيزيكي و الكترونيكي سطوح مختلف تجارت الكترونيكي را شكل مي. دارند 

چرخه . بكار گرفته شود ) Business Cycle(تواند در تمام يا بخشي از مراحل چرخه تجاري لذا تجارت الكترونيك مي
، ) جستجو و مذاكره (ا نيازها و يافتن راههاي مبادله مورد توافق تجاري از موارد يافتن كالاها و خدمات متناسب ب

، فعاليتهاي پس از فروش مثل گارانتي و خدمات پس از فروش ) اجراي توافق وپرداخت (سفارش ، حمل و پرداخت بها 
. تشكيل شده است 

) نمودار زير. (كند رت تعريف ميهاي زير را در مراحل مختلف تجاسدان در تلاش براي تعريف تجارت الكترونيك مولفه

 خريداران ↔فروشندگان 

تبليغات ، تقاضاي اطلاعات جستجو، 
بازاريابي، ايجاد رابطه مقايسه ، 

چانه زني ارزيابي / تامين نمونه ها مذاكره 

↔
پيمان سفارش يا پيمان / اخذ سفارش يا پيمانكاري سفارش 

تامين تامين سپاري 
ت دريافت دريافت بها پرداخ

↔
ادعاي خسارت برگشت دادن، / بررسي خسارتها، برگشت دادن 

پشتيباني، پشتيباني و خدمات دريافت و پشتيباني 
نگهداري و خدمات 

. دراين نمودار خطوط فلش دار نمايشگر كاربرد تكنولوژي اطلاعات در ايجاد ارتباط است 
ن مولفه ها به صورت فيزيكي ، الكترونيكي و يا حد وسط آنها ظاهر بنا به سطح تجارت الكترونيك مورد استفاده ، اي

. شوند مي

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

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

) services(خدمات و سرويس دهي 
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) sales(فروش 

) Traditional commerce & e - commerce(تجارت الكترونيكي در برابر تجارت سنتي  . 6
فن آوري ، موجب تغيير در تغيير در . شود هر فن آوري پيشرفته ، ايجاد تهديدها وفرصتهاي جديدي براي سازمانها مي

تكنولوژي اطلاعات به . گردد ي هاي بازرگاني شركتها و متحول ساختن سيستمهاي سازماني و اجتماعي ميقانونمند
تكنولوژي . تواند تاثير گذار باشد عنئان لبه پيشرو تكنولوژي هاي جديد در سه پارامتر سرعت ، دقت و هزينه فعاليتها مي

ها توليد خروجي(، بيشتر ) هاي مشابه با هزينه كمتر توليد خرجي(ارزانتر : نج مزيت عمده ايجاد كند تواند پاطلاعات مي
توليد خروجي هاي (، بهتر ) هاي مشابه با همان هزينه در زمان كمتر توليد خروجي(، سريعتر ) ييشتر و با هزينه مشابه 

يك ، موانع جغرافياي و تفاوت روز و شب در مناطق مختلف را از مشابه با همان هزينه وهمان زمان ولي با تجارت الكترون
تجارت الكترونيك . شود دارد و باعث ارتقاي ارتباطات و گشودگي اقتصادي در سطح ملي وبين المللي ميميان بر مي

. شود دهد و بدين ترتيب باعث تبديل بازارهاي سنتي به شكلهاي جديدتر ميطريق هدايت كسب و كار را تغيير مي
در حالي كه تجارت الكترونيكي و به خصوص نوع اينترنتي آن باعث ايجاد تغييرات چشمگير در شرايط رقابتي شده است 

فرصتهاي ...) به عنوان مثال ظهور و ورود سريع رقباي جديد ، جهاني شدن رقابت ، رقابت شديد در استانداردها و (
به . هاي مختلف ايجاد كرده است اغل و فرصتهاي شغلي جديد در زمينهجديدي براي جايگزيني كسب و كار ، ايجاد مش

: توان فوايد تجارت الكترونيك را در قياس با تجارت سنتي در موارد زير دانست طور كلي مي
“ همه جا ، همه كس ، همه وقت “ حضور در بازار به شكل 

ك ، به خصوص با استفاده از اينترنت ، دچار محدوديتهاي در زمينه معرفي و تبليغ محصول ، استفاده از تجارت الكتروني
تواند براي هر گروه خاص مصرف كنندگان تغيير موجود در تبليغات متعارف نبوده و در هر زمان در دسترس است و مي

. يابد 
ت و خدمات دهد و امكان فروش مستقيم و بدون واسطه محصولاتجارت الكترونيك ، كانالهاي معمول فروش را تغيير مي

. كند جديد را به بازارهاي استراتژي و تازه فراهم مي
. دراين نمودار خطوط فلش دار نمايشگر كاربرد تكنولوژي اطلاعات در ايجاد ارتباط است 

بنا به سطح تجارت الكترونيك مورد استفاده ، اين مولفه ها به صورت فيزيكي ، الكترونيكي و يا حد وسط آنها ظاهر 
. شوند مي

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

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

) services(خدمات و سرويس دهي 
) sales(فروش 

) Traditional commerce & e - commerce(تجارت الكترونيكي در برابر تجارت سنتي  . 6
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تغيير در فن آوري ، موجب تغيير در . شود هر فن آوري پيشرفته ، ايجاد تهديدها وفرصتهاي جديدي براي سازمانها مي
تكنولوژي اطلاعات به . گردد سيستمهاي سازماني و اجتماعي ميي هاي بازرگاني شركتها و متحول ساختن قانونمند

تكنولوژي . تواند تاثيرگذار باشد عنئان لبه پيشرو تكنولوژيهاي جديد در سه پارامتر سرعت ، دقت و هزينه فعاليتها مي
توليد ( بيشتر ،) هاي مشابه با هزينه كمتر توليد خرجي(ارزانتر : تواند پنج مزيت عمده ايجاد كنداطلاعات مي

توليد (، بهتر ) هاي مشابه با همان هزينه در زمان كمتر توليد خروجي(، سريعتر ) هابيشترو با هزينه مشابه خروجي
خروجي هاي مشابه با همان هزينه وهمان زمان ولي با تجارت الكترونيك ، موانع جغرافياي و تفاوت روز و شب در مناطق 

تجارت . شود و باعث ارتقاي ارتباطات و گشودگي اقتصادي در سطح ملي وبين المللي ميدارد مختلف را از ميان بر مي
دهد و بدين ترتيب باعث تبديل بازارهاي سنتي به شكلهاي جديدتر الكترونيك طريق هدايت كسب و كار راتغيير مي

. شود مي
ييرات چشمگير در شرايط رقابتي شده است در حالي كه تجارت الكترونيكي و به خصوص نوع اينترنتي آن باعث ايجاد تغ

فرصتهاي ...) به عنوان مثال ظهور و ورود سريع رقباي جديد ، جهاني شدن رقابت ، رقابت شديد در استانداردها و (
به . هاي مختلف ايجاد كرده است جديدي براي جايگزيني كسب و كار ، ايجاد مشاغل و فرصتهاي شغلي جديد در زمينه

: وان فوايد تجارت الكترونيك را در قياس با تجارت سنتي در موارد زير دانست تطور كلي مي
“ همه جا ، همه كس ، همه وقت “ حضور در بازار به شكل 

در زمينه معرفي و تبليغ محصول ، استفاده از تجارت الكترونيك ، به خصوص با استفاده از اينترنت ، دچار محدوديتهاي 
تواند براي هر گروه خاص مصرف كنندگان تغيير  نبوده و در هر زمان در دسترس است و ميموجود در تبليغات متعارف

. يابد 
دهد و امكان فروش مستقيم و بدون واسطه محصولات و خدمات تجارت الكترونيك ، كانالهاي معمول فروش را تغيير مي

. كند جديد را به بازارهاي استراتژي و تازه فراهم مي
. به مقدار زيادي هزينه هاي فروش و نياز به نيروي انساني را كاهش مي دهد ) online(ي خط فروش آني و رو

. زمان عرصه كاهش مي يابد و محصولات جديد مي توانند به محض آماده شدن در معرض فروش روي خط قرار گيرند 
 وعرضه انواع خدمات به مشتري خدمات پس از فروش به مشتري ميتواند با امكان خبرگيري سريع دو طرف از يكديگر

. تسهيل و تكميل شود 
فرصتهاي تجاري و شغلي جديدي به وجود .ورود به بازارهاي جديد واستراتژيك بدون در نظر گرفتن مرزها ميسر است 

. آيد مي
 جديد يا تغيير هاييابد بطوريكه اطلاعات بدست آمده از مشتريان براي توليد كالاقدرت تجزيه و تحليل كالا افزايش مي

. گيرد هاي قبلي مورد استفاده قرار ميدر توليد كالا
تواند بر اساس اين تجزيه وتحليل استراتژيهاي فروش يا بازاريابي يابد و شركت ميقدرت تجزيه وتحليل بازار افزايش مي
. خود را در يك يا چندعرصه تغيير دهد 

خود به همراه دارد كه در صورتيكه براي آنها راه حل مناسبي اتخاذ نشود اما در مقابل تجارت الكترونيك مسائلي را با 
: تواند ويژگي هايش را تحت الشعاع قرار دهد از جمله مي

سهولت درسرقت اسرارو رموز محرمانه كاري شركتها 
تبيين قوانين مالياتي دقيق 
تبيين قوانين گمركي دقيق 
آشنايي با قوانين كشورها 
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و فرهنگهاي ملل آداب ، رسوم 
كلاهبرداري از طريق كارت هاي اعتباري 

اعتماد 
) تشخيص هويت ، عدم انكار ، يكپارچگي اطلاعات ، محرمانگي اطلاعات : جنبه هاي مختلف امنيت (امنيت 

زموني تحت علاوه براين تمام كالاها به طور صد درصد قابل ارائه وفروش از طريق اينترنت نيستند بطوريكه دو كار سيلور آ
عنوان آزمون خريد الكترونيكي براي تعيين شايستگي محصولات يا خدمات جهت عرضه در سيستم تجارت الكترونيك 

: كند پيشنهاد مي
هرچه براي انتخاب محصولات و خدمات . ميزان وابستگي انتخاب محصول به حواس پنجگانه انسان : مشخصات محصول 

نياز بيشتري باشد ، امكان خريد الكترونيكي آن كمتر خواهد بود ، در حاليكه حواس به حواس لامسه ، بويايي و چشايي 
. هاي الكترونيكي قابل انتقال مي باشند بينايي و شنوايي از طريق رسانه

محصولاتي كه مشتريا ن از قبل با آن آشنا بوده ونسبت به آن اطمينان دارند ، : آشنايي و اطمينان مشتري به محصول 
تر خريداري مي شوند راحت 

در مقابل بسياري از . بسياري از مشتريان ممكن است به دلايل مختلف خريد الكترونيكي را نپذيرند: ويژگيهاي مشتري 
. مشتريان به منافع و مزاياي روشهاي جديد و 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 وابسته و در ارتباط با رشد فن آوري اطلاعات است بهتر 

شغلهاي جديد به كامپيوتر ، % 80در جوامع توسعه يافته حدود .  در جهان بيندازيم ITاست ابتدا نگاهي به رشد صنعت 
: ر  وابسته اند نمودار زيITاينترنت و 

Europe 29%
Japan 13%

Rest of the world 16%
X 42%

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

. دهد
Europe 29%
Japan 12%

Rest of the world 25%
X 34%

 اثرات قابل مشاهده فراواني بر اقتصاد پيشرفته داشته كه رشد تجارت الكترونيكي وافزايش حجم ICT و ITرشد 
. را نيز در پي دارد ... اطلاعات و گردش و سريع تر آن و افزايش شمار كاربران اينترنت و
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 و رشد سريع و روز افزون تجارت الكترونيك در كشورهاي Forresterيقاتي با توجه به بررسي هاي موسسه تحق
پشرفته و مزيتهاي رقابتي حاصل از آن ، لازم است كه كشور هاي در حال توسعه به منظور حضور در بازار رقابت جهاني 

 پيش بيني مي كند كه اين موسسه تحقيقاتي. سريعاً در استراتژيهاي تجاري و بازرگاني خود تجديد نظر اساسي كنند 
همچنين . برسد 2005 تريليون در سال 10 به حدود 2001 ميليارد دلار در سال 354رشد تجارت الكترونيكي از 

 كشور صنعتي اروپا يعني انگلستان ، فرانسه ، آلمان ، 5 نشان مي دهد كه تجارت از طريق اينترنت در EITOتحقيقات 
 مي رسد كه از رشد 2005 ميليلرد يورو در سال 3/1628 به 2001 يورو در سال  ميليلرد6/171التاليا و اسپانيا از 
همچنين . برخوردار است % 77ساليان حدود 

 صنعت 20042003200220012000 به صورت درصدي onlineفروش 
از كل فروش 

 محصولات الكترونيكي و سخت 5063/4273/3432/230/ %9/0922 40
افزاري 

 وسايل نقليه %5/4115/3112/190901/35 26
 نفت و مشتقات %2/2995/1842/1039/5327 17
 برق ، گاز، آب و مخابرات %4/2661/1701/1015/569/29 17
 كاغذ و مرسولات %3/2355/1439/737/334/14 24
 محصولات مصرفي %5/2165/1165/581/282/13 13
 غذا %1/2111/1289/732/415/22 12
 ساختمان %1412/746/341/153/6 10
 محصولات دارويي و پزشكي ¾%1242/602/627/10 14
 كالاهاي صنعتي %3/709/418/231/137 7
 حمل و نقل و انبار %1/685/424/225/106/4 20
 هوانوردي و صنايع دفاع %9/32291/238/151/9 15
صنايع سنگين %5/263/156/88/46/2 3
 كل %5/26954/18239/11666/7162/406 17

. داشته است % 17 رشدي با ميانگين 2004 تا 2000طبق جدول فوق پيش بيني فروش در صنايع ازسال 

) E - Commerce in Iran(جايگاه تجارت الكترونيك در ايران . 8
و به منظور انجام امور تحقيقاتي است و مراكز ايجاد شده در در ايران استفاده عمومي از اينترنت بيشتر در دانشگاه ها 

شهرها نيز در سطح محدودي فعاليت مي نمايند و كاربران بيشتر به منظور الكترونيكي وتلفن از راه دور ، از اينترنت 
. هم نگاشته است بعلاوه بسياري از قوانين وبسترهاي لازم براي تجارت الكترونيك در كشور هنوز فرا. استفاده مي كنند 

 براي سال EUIرتبه بندي . بنايراين نيم توان انتظار داشت كه تجارت الكترونيك به سرعت در جامعه گسترش يابد 
.  كشور دنيا مؤيد همين ادعاست 60 در زمينه تجارت الكترونيك در 2000
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دهد از دو در كشورها نشان ميدر اين رتبه بندي كه در حقيقت سهولت و ميزان دسترسي به تجارت الكترونيك را 
 معيار مختلفي از قبيل 70شاخص كلي محيط تجاري وارتباطات استفاده شده است براي شاخص محيط تجاري از 

گستردگي اقتصاد ، چشم انداز ثبات سياسي ، محيط نظارتي ، مالياتي و درجه آزادي تجارت و سرمايه گذاري استفاده 
شاخص ديگراطلاعات .  قرار دارد 59 است كه در رتبه 3 عدد 10ره كشورما از شده است كه بر اساس اين شاخص نم

است كه از معيار هايي از قبيل گستردگي شبكه مخابرات و ارتباطات و ديگر معيار هاي مبين وضعيت دسترسي به 
 از 3نمره كشور عدد براساس اين شاخص نيز . تشكيل شده است ...اينترنت مانند هزينه اتصال به اينترنت ،نرخ سواد و 

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

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

اي وارتباطي لازم براي دسترسي سريع و آسان مردم به اينترنت نبود بسترها و تجهيزات شبكه
عدم وجود قوانين مدون ومصوب تجارت الكترونيك 

فقدان نظام بانكداري الكترونيكي نوين در سيستم بانكي كشور 
اي خريد الكترونيكي عدم وجود كارتهاي اعتباري بين الملل و ساير كارته

عدم پشتيباني بسياراز شركتهاي تجاري فعال در زمينه تجارت الكترونيك از كشورمان و همچنين عدم وجود مراكز و 
شركتهاي دولتي و خصوصي خدمات دهنده تجارت الكترونيك در كشور 

) فرهنگ ساري مناسب عدم(پايين بودن سطح آگاهي و توجه مردم به الكترونيك و فن آوري اطلاعات در كشور

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

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

را در ... ، و)E2E(،بورس به بورس)P2P(توان به موارد خاص تري همچون تجارت مردم به مردم علاوه بر اين موارد مي
. نظر گرفت 
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 : B2C و B2Bمقايسه روشهاي 
 B2C B2Bعامل مقايسه 

تعداد كم ، قيمت بالا : يمت پايين كلي قتعداد بالا ،: كلي 
تعداد بيشتر ، قيمت : تعداد كمتر ، قيمت موردي : ميزان خريد موردي 

بالاتر پايينتر 

هاي تجاري ، مواد خام، سرويس
هاي خريد خدمات و كالاهاي توليدي آماده قطعات و تكنولوژي ، اطلاعات انگيزه

تجاري ، محصول 

هاي تجاري ، مواد كالاهاي توليدي آماده سرويسنوح محصول خدمات و 

نمايش كامل اطلاعات درباره 
محصولات و خدمات قابل ارائه 
ليست موجودي كالا ، . نمايش ليست كالاها، فروش ، 

روشهاي ارسال كالا ، قابليت ... پروسه ارسال كالا و
پردازش معاملات تجاري با 

Real Timeحجم بالا بصورت 
م بسياري از عملياتهاي تجاري ، انجا

بوسيله شركهاي تجاري ثالث 

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

) e-business models & e-services(انواع سايتهاي تجاري و خدماتي الكترونيكي . 11
دهند كه ر عملياتها ، تكنولوژي و ايدئولوژي مدلها مختلف سايتهاي تجاري را شكل ميمجموع سياستهاي كلي سايت ، د
: از جمله مهمترين آنها عبارتند از 

سرويس دهي و امنيت را يكجا در خود دارد . سايتي كه معرفي كالا ، عمليات فروش روي خط  : Storefrontمدل 
استفاده از تكنيك :  گردد مثل تمام سايتهاي تجاري شركتهاي بزرگ تا ارتباط مستقيم فروشنده و خريدار در آن ميسر

Shopping Cart
بازارچه الكترونيكي كه امكان جستجو و خريد انواع محصول را از فروشندگان مختلف  : e-marketplaceمدل 

تلف فروش مثل استفاده از تكنيكهاي مخ/ : http://www.amazon.comمثل سايت . آورد براي خريدار فراهم مي
Up-Sell يا Cross-Sellتكنيك 
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 مثل سايت C2Cسايتهاي جراحي با روشهاي و متدهاي مختلف ، مناسب براي نوع  : Auctionsمدل 
http://www.ebay.com /

. اين سايتها تقريباً تمام اطلاعاتي را كه بيننده سايت به آن نياز دارد در خود جاي داده است  : Portalمدل 
مثل سايت . عاتي همچون اخبار ، ورزش ، اطلاعات آب و هوا ، اطلاعات بازار بورس و قابليت جستجو در وب اطلا

http://www.yahoo.com /
: كه خود انواع مختلف دارد  : Dynamic - Pricingمدل
ر پيدا كردن دارد و سايت با كمك ارتباطات خود سعي دمشتري قيمت خود را اعلام مي : Name-Your-Priceمدل 

/ http://www.priceline.comكند مثل سايت محصول مورد نظر با آن قيمت مي
در نهايت يكجا انجام . كند كه خريدهاي مشابه را نگه داشته سايت سعي مي : Demand-Sensitive Priceمدل 

ري حاصل گردد مثل سايت هاي جانبي بين تمام خريداران سرشكن شود و قيمت نهايي كمتري براي مشتدهد تا هزينه
http://www.mercata.com /

شود مثل سايت سايتهايي كه در آنها كالايي با كالاي ديگر مبادله مي : Bartering مدل 
http://www.ubarter.com /

سايتهاي خدمات دهنده تجاري كه معمولاً بعنوان شخص ثالث در مبادلات تجاري الكترونيكي  : e-servicesمدل 
/ http://www.ups.comيا / http://www.visa.comشوند مثل سايت د عمل ميوار

: توان به موارد زير اشاره كرد در بحث خدمات الكترونيكي در تجارت الكترونيك نيز مي
خدمات بانكي الكترونيك 

بيمه الكترونيكي 
خدمات انتقال وجوه الكترونيكي 

گردشگري الكترونيكي 
لكترونيكي بازاريابي ا

وام الكترونيكي 
... و

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

كند و با كمك كيف پول الكترونيكي خود از سايتهايي خريدار معادل پول نقد از بانك مربوط پول ديجيتالي خريداري مي
هاي براي توضيحات بيشترسايت. كند  اين روش پشتيباني ميكه از

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

. هاي نرم افزاري در اين روش وجود ندارد يكپارچگي خاصي در زمينه روشها و بسته) 1
. پول دارد نياز به ابزار و سيستمهاي اضافي براي پرداخت و دريافت ) 2
. امكان پيگيري وجوه انتقال وجود ندارد ) 3

: مزايا 
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. يابند وجوه در همان زمان انجام عمليات و بدون پردازشهاي اضافي و پشت صحنه انتقال مي) 1
.  مازاد و اضافي ندارد هيچ گونه هزينه) 2
. ماند خريدار ناشناس مي) 3

 ) : Check Model(مدل چك 
كند براي  يك نوع چك ديجيتالي رمز شده به همراه كيف پول الكترونيكي براي خريد خود استفاده ميخريدار از

. را ببينيد / http://www.checkfree.comتوضيحات بيشتر سايت 
: معايب 

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

مرسوم ترين روش ): Credit Cards(اري مدل كارتهاي اعتب
: معايب 

داراي پتانسيل كلاهبرداري است ) 1
. براي معاملات با مبلغ بالا مناسب نيست ) 2

: مزايا 
. كنند جامعيت بيشتري نسبت ب روشهاي ديگر دارد و اكثر آن را پشتيباني مي) 1
. توان به اين روش خريد كرد دارد و با يك اشتراك اينترنت مينياز ب نرم افزار يا سخت افزار خاصي براي كاربران ن) 2
. در صورت لزوم قابليت پيگيري تمام وجوه انتقالي به اين روش وجود دارد ) 3

) Peer to Peer(مدل نقطه به نقطه 
تر سايت براي كسب توضيحات بيش. آورد امكان انتقال پول را بين حساب يك مشتري و يك مشتري ديگر فراهم مي

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

كارتهاي هوشمند با پردازنده و حافظه داخلي كه امكان ذخيره كردن اطلاعات ديگري همچون نام كاربر و رمز عبور را در 
. خود دارد 

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

قيمت بيشتر ) 1: معايب 

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

. ه مخصوص قابل شناسايي است حافظه الكترونيكي تعبيه شده و از طريق اتصال به دستگا
. شود كارت تلفن نوعي كارت حافظه محسوب مي
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شبيه كارت حافظه ، يك كارت پلاستيكي است كه يك قطعه فلزي شامل حافظه ، ) : Smart Card(كارت هوشمند 
 حافظه برخوردار پردازنده و نرم افزار مربوط روي آن گنجانده شد و ضمن توان پردازش از امنيت بيشتري نسبت به كارت

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

. نوعي كارت مغناطيس است ) سيبا(ملي كارت . شود تعبيه مي
هاي روي ونه كه از نامش پيداست تنها يك كارت پلاستيكي است كه نوشتههمانگ) : Plastic Card(كارت پلاستيكي 
كارت خدمات اينترنت يك كارت پلاستيك است كه نام كاربري و رمز عبور روي آن نوشته شده است . آن ارزشمند است 

 .
د از طريق اين كارت تواند به ميزان اعتباري كه حساب خود داردارنده اين كارت مي) : Credit Card(كارت اعتباري 

كارتهاي اعتباري دو نوع . ممكن است مبلغ اعتبار فرد پيش از مبلغ سپرده فرد باشد . خريد كند و يا پول دريافت نمايد 
هاي طرف قرار داد عرضه ها براي خريد از محصولات شركت كارتهاي محدودي كه توسط برخي شركت–الف . هستند 

. است شود و همه جا قايل استفاده مي
توان كارتي كه با حساب شخصي در بانك ارتباط دارد وبه كمك آن مي) : Debit Card(كارت موجودي حساب 

در . دريافت نمود و يا مبلغ مورد نظر را مستقيماً از آن پرداخت كرد ) دستگاه خودپرداز ( موجودي را مستقيماً از بانك 
. هاي كشور از اين نوع هستند هاي بانك رتكا. توان هزينه كرد اين روش بيش از سپرده نمي

هاي پرداخت خودكار مورد استفاده قرار هاي اعتباري و موجودي حساب ممكن است به صورت مستقيم در دستگاهكارت
. گرفته و 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 (

اخه تجاري تحت وب اي و زير ساختهاي لازم براي ايجاد شدر اين روش تمام تجهيزات سخت افزاري ، نرم افزار ، شبكه
 يا سايتهاي تمام شركتهاي تجاري بزرگ ebay.comمثل سايت . شوداندازي ميتوسط خود شركت تجاري تهيه و راه

دنيا 

: فوايد 
 كنترل كامل بر روي زير ساختهاي سخت افزاري و نرم افزاري مورد استفاده •
 انطباق پذيري سريع و بالا با سيستمها و تكنولوژي روز •

: معايب 
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 نياز به بودجه و دانش فني بالا براي حفظ و نگهداري و ارتقاء سيستم •

Instant Storefront )  ميزباني سايت تجاري توسط خدمات اينترنتي (
 توسط سرويس دهنده Onlineاندازي يك سرويس تجاري كنترل نرم افزارهاي مورد نياز براي راه. ميزباني سايت 

كلاً اين روش نسبت به . توانستيم سايت خود را تا حدودي كنترل كنيم شود و ما از طريق روشهايي ميديگري انجام مي
روش قبلي ارزانتر بوده و نياز به دانش فني كمتري دارد ولي در عين حال كنترل كمتري بر روي سايت خود از نظر 

: پذيرد  انجام مياين روش خود به دو صورت. تجهيزات سخت افزاري و نرم افزاري داريم 
كل سيستم بسته نرم افزاري مديريت سايت بروي سيستم ميزبان سايت و به صورت هميشه ) : Online(روي خط .1

Online مثل .  قرار داردYahoo! Store
 است Downloadتوان از طريق نرم افزارهايي كه معمولاً از طريق سايت ميزبان قابل مي ) : Offline(خروج خط .2
يريت و تنظيمات خود را بر روي سايت انجام داده و در نهايت با وصل شدن به اينترنت ، اين تغييرات را برروي سايت مد

. خود منتقل كنيم 

) Law and the Internet(اينترنت و قوانين . 15
: نشر الكترونيكي و حقوق مالكيت معنوي 

و در كنار تمام خدمات آن در ) )Electronic Publishing (EP(امروزه با توجه به گسترش صنعت نشر الكترونيكي 
هاي معنوي بوجود  ، بحثهاي جديدي در زمينه حفظ و تعيين حد و حدود مالكيت سرمايهITزمينه گسترش صنعت 

مواردي همچون علامت تجاري ، آرم ، نام ) Intellectual Property(هاي معنوي منظور از سرمايه. آمده است 
براي حل اين مسأله . شوند  ميCopyrightولات، حق ثبت و تمام موارد ديگري است كه مشمول قانون شركت، محص

. قوانين اينترنتي خاصي در همين رابطه وضع شده و انجمن و تشكلات خاصي نيز در رابطه با همين قوانين فعاليت دارند 

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

برطبق اين قانون ، افراد غير از صاحب اثر ، حق هيچ گونه كپي . شد در زمينه با اثر خود بطول مدت زمان محدودي مي
ر آنكه صاحب اثر اين حق را با نظر خود برداري ، انتشار ، نمايش و يا اقتباس گيري را از اثر كپي رايت را ندارند مگ

شود كه بطور مستقل از ساير گفته مي) Original(در اين قانون به اثري ، اصلي . شرايط خاصي به ديگران منتقل كنند 
. ديگر آثار تهيه شود لذا لزوماً نبايد حتماً كاري نو و جديد باشد 

اين قانون در مواردي در ) اخير در كشورما نيز(از كشورها حال با وضع قانون كپي رايت و اجراي آن در بسياري 
: كشورهاي مختلف با هم تفاوت دارد 

مدت زمان اعتبار حق كپي رايت براي يك اثر .1
دهد مثلاً در مورد يك اثر ادبي ، از اثر قالبهاي ديگر آن را هم پوشش مي) قالب(آيا اعمال كپي رايت براي يك فرم .2

. گيرده فيلم يا موسيقي را كه از روي آن اثر تهيه شده در بر ميمواردي همچون تهي
. شود نوع و سطح اجازه استفاده يا انتشار مجدد بخشي از چگونه تعريف مي.3

Information Infrastructure Task Force (IITF: ( در جهت ارزيابي آثار در 1993اين تشكل در سال 
.  گزارشي از حقوق مالكيت معنوي منشر كرد 1994 و در سال زمينه حقوق مالكيت معنوي ايجاد شد
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Trademark :  هر نوع كلمه و يا سمبل خاصي كه 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 از آن . خاص را بتوان تشخيص داد 

. كند استفاده مي
The Patent and Trademark Office (PTO (ثبت اختراعات و نامهاي تجاري اي است كه در زمينهمؤسسه 

. كند فعاليت مي
Patents : شود اي است كه قانون هر كشور براي اختراع كننده يك كشف قائل ميحقوقي ويژه .

) : Licensing(كسب اجازه از صاحب اثر 
اي است كه ديگران در مورد استفاده شخصي يا انجام فعاليت تجاري درباره يك اثر طبق يك قرارداد از ادهحق استف

. كنند صاحب امتياز اثر كسب مي
End-User License Agreement(EULA : ( تعهدي است كه استفاده كننده يك برنامه كامپيوتري در مورد

. شود ل تهيه كننده آن متعهد مينحوه استفاده از نرم افزار مربوطه در قبا
World Intellectual Property Organization (WIPO : ( براي بين الملي كردن حق مالكيت معنوي

)Copyright ( باشد كه قرارداد كپي رايت را در  عضو مي120اين ارگان بوجود آمد و در حال حاضر داراي بيش از
) www.wipo.com. (اندكشور خود پذيرفته

. با اين حال هنوز اتحاديه بين المللي در زمينه نظارت بر اجراي قانون كپي رايت در تمام كشورها وجود ندارد 
): Privacy and confidentiality(حريم شخصي و محرمانگي اطلاعات كاربران 

... ساب اعتباري و در اينترنت اطلاعات شخصي افراد مثل آدرس پست الكترونيكي ، آدرس ، شماره تلفن ، شماره ح
. ممكن است به سادگي توسط سايت يا فروشنده به ديگر سايتها منتقل شود 

دهند تا شود تضمين مي بيان ميPrivacy Policy سايتها بايد در قسمتي كه معمولاً تحت عنوان در همين زمينه
.  نگه دارند و از آن استفاده تجاري نكنند كنند بطور محرومانه نزد خوداطلاعاتي را كه كاربران در سايت آنها وارد مي

، 5 ماده –توان اعتبار قراردادهاي خصوصي  ماده است كه مواد مهم و اساسي آن مي134قانون تجارت الكترونيك شامل 
 ، آثار 13 ماده – ثبت يا سوابق الكترونيكي مطمئن 12 ماده – ، امضاء الكترونيكي مطمئن 11 الي 6 ماده –امضاء اصل 

 مواد – ، تصديق دريافت 24 و 23 ، عقد وارده طرفين مواد 16 الي 14بت و سوابق و امضاي الكترونيكي مطمئن مواد ث
107 الي 105 حمايت از حريم خصوصي مواد 40 الي 36 مواد – ، زمان و مكان ارسال و دريافت داده 35 الي 30

 ، نقض حقوق 66 ماده – ، وظايف امضائ كننده 113 ماده – ، جعل كامپيوتر 112 ماده –كلاهبرداري كامپيوتري 
121 الي 117 ، نقض از حريم خصوصي مواد 116 ماده – ، نقض حق مؤلف 115 و 114مصرف كننده و تبليغات مواد 

.  را نام ببريد 124 ماده – جبران خسارت 123 و 122نقض اسرار تجاري و علامت تجاري مواد 

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

هاي نوين و جديد براي بازبابي  استفاده از قابليت اينترنت در خلق شيوه•
Personalization) CRM- Person to person(  تكنيك نمايش •
Up-Sell و Cross-Sell تكنيكهاي خاص بازاريابي الكترونيكي مثل •
Marketing E-Mai تكنيك •
Banner ads تكنيك تبليغاتي اينترنتي مثل •
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) Meta-Rich Advertising)(ايهاي چند رسانهقابليت( استفاده از امكانات مالتي مديا •
 B2B بازاريابي •
 استفاده از موتور جستجو •

الفباي تجارت الكترونيكي
فلسفه حضور اين كارت ها چيست و ” ي ندارند به وجود آيد كه اصولاممكن است اين سوال در ذهن كساني كه با اين كارت ها آشناي

. مزيت اصلي آن ها كدام است

كارت اعتباري چيست؟ 
كارت اعتباري يك كارت پلاستيكي است كه روي آن نام صاحب كارت و شماره آن به صورت برجسته وجود دارد و پشت كارت يك 

. رخي اطلاعات مهم مثل هويت و آدرس هاي دارنده كارت را ذخيره كرده استنوار مغناطيسي ديده مي شود كه درون خود ب
 از اين اطلاعات هنگام احراز هويت فرد به منظور برداشت پول ATMسيستم هاي مالي كامپيوتري مانند دستگاه هاي خود پرداز 

ي اطلاعات مهمي درباره نوع كارت،بانك  رقمي نيز هست كه حاو16يك كارت اعتباري استاندارد شامل يك عدد . استفاده مي كنند
اين شماره براي دارنده هر كارت . صادر كننده آن و اطلاعات مهمي درباره نوع كارت،بانك صارد كننده آن و اطلاعات ديگر است

. فاده مي شوداز اين شماره براي شناسايي دارنده كارت هنگام انجام معاملات الكترونيكي روي اينترنت نيز است. منحصر به فرد است

تاريخچه 
آن طور كه در دائره المعارف هاي بريتانيكا و انكارتا آمده است،استفاده از اين نوع كارت برا ي انجام نقل و انتقال پول ابتدا در دهه 

ز در آن زمان برخي شركت هاي خصوصي مانند بعضي از هتل هاي زنجيره اي و تعدادي ا.  و در كشور آمريكا رواج يافت1920
استفاده از اين كارت ها . 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 كه بتوان با . پس از جنگ جهاني دوم و خروج از ركود اقتصادي شدت گرفت
معرفي شد و . Diners club inc توسط 1950از فروشگاه ها و كسب و كارها پول مبادله كرد،در استفاده از آن در طيف وسيعي 

 نيز كارت اعتباري ديگري در همين رده 1958در . هنوز هم يكي از كارت هاي اعتباري شناخته شده از اين نوع به شمار مي رود
مشخصه . عروفترين نوع كارت هاي اعتباري است معرفي شد كه در حال حاضر يكي از مAmerican Expressتوسط شركت 

اصلي اين دسته از كارت ها اين است كه شركت صادر كننده كارت از دارنده آن يك مبلغ عضويت سالانه دريافت مي كند و سپس 
اب از به صورت ماهانه يا سالانه و يا در دوره هاي زماني ديگر براي او صورت حساب مي فرستد و معادل مبلغ اين صورت حس

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

بانك نيز به . واريز مي شود)كه خود نزد بانك حسابي دارد (ي شود،اين پول بلافاصله به حساب فروشنده خريداري م) مشتري(كارت 
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نوبه خود اين هزينه را به صورت ماهانه و يا در دوره هاي زماني معين ديگري به حساب مشتري منظور مي كند و صورت حساب 
ب مشتري پول نباشد،طي مهلت معيني از مشتري مي خواهد كه برايش صادر مي كند و در صورتي كه به ميزان كافي در حسا

. مشتري مي تواند مبلغ مورد نظر را يك جا و يا با اقساطي كه بهره به آن تعلق مي گيرد،به بانك بپردازد. حساب خود را تكميل كند
Bank Americard شد و  در كالفرنيا معرفيBank of America و از سوي 1959اولين سيستم بانكي از اين نوع در سال 

 در ايالت هاي ديگر نيز راه اندازي شد و صورت 1966در سال ” اما بعدا. نام داشت،اين سيستم تنها در همان ايالت كار مي كرد
ويزا امروزه يك كنسرسيوم بين المللي است كه .  تغيير نام دادVISA اين سيستم بانكي به 1976در سال . سراسري به خود گرفت

 Interbank card اتحاديه كارت بين بانكي يا 1966در همان سال . انكي اغلب كشورهاي دنيا در آن مشاركت دارندسيستم ب
Associationبه ”  شكل گرفت و بعداMaster cardويژگي مستركات اين بود كه هيچ بانك خاصي در آن نقش .  تغيير نام داد

ت محلي اقدام به صدور كارت اعتباري براي مشتريان خود مي كردند مايل محوري نداشت، بلكه هر كدام از بانكهايي كه به صور
چنين سيستمي مي توانست در ميان مشتريان كوچك . بودند روشي براي متصل كردن سيستم هاي مالي خود به يكديگر پيدا كنند

تومبيل و مسكن استفاده كنند علاقه مندان بانك ها كه مايل بودند از كارت خود براي كارهايي مثل خريد مايحتاج روزانه و يا خريد ا
. زيادي داشته باشد

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

است مقدار معيني اعتبار مالي در اختيا رصاحب كارت قرار كارت هاي اعتباري چنانچه از نامشان پيد. مزيت اصلي آن ها كدام است
بانك با . هنگامي كه شما با حساب بانكي خودتان كار مي كنيد سابقه مبادلات مالي شما نزد بانك محفوظ مي ماند. مي دهند

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

اعتبار. بانك يا هر موسسه مالي و اعتباري مشابه آن مي تواند بر اساس آن مانده به شما اعتبار بدهد. هر دوره زماني معين است
مقداري كه مي توانيد در هر يك از آن دوره . مقدار 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 قرض .هاي زماني از موسسه يا بانك قرض بگيريد
رتيب انجام قطعي معاملات و مبادلات مالي شما با ديگران موكول به ميزان نقدينگي واقعي در دست شما به اين ت. را برگردانيد

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

انواع كارت اعتباري 
كارت هاي اعتباري بانكي مثل ويزا و . قسيم كردمي توان به دو دسته كارت هاي بانكي و غير بانكي ت” كارت هاي اعتباري را اساسا

در حالي كه كارت هاي غير بانكي را شركت ها و موسسات دولتي و . مستركارت از سيستم اعتباري بانك ها استفاده مي كنند
مچنين ه. آمريكن اكسپرس و دينر كلاب نمونه كارت هاي اعتباري غير بانكي هستند. خصوصي به مقاصد مختلفي عرضه مي كنند

در برخي از كشورها شركت هاي مخابرات و تلفن و يا شركت هاي توزيع كننده نفت،گاز و بنزين و نيز فروشگاه هاي زنجيره اي و 
دامنه كاربرد اين كارت ها بستگي به دامنه فعاليت شركت مربوطه و يا . باشگا ه 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 كشور و داراي . ارداهداف مالي آنها د
كارت هاي اعتباري تنها يك دسته از كارت هاي بانكي هستند و . كارت هاي بانكي نيز داراي تنوع زيادي هستند. مجوز فعاليت باشد

بر اساس نحوه محاسبه بهره،سقف ميزان ”  فرعي كارت ها ي اعتباري بانكي معمولاانواع. خود به انواع مختلفي تقسيم مي شوند
بانك . اعتبار منتسب به كارت و حداقل موجودي دارنده حساب،نرخ حق اشتراك ساليانه و فاكتورهاي مالي ديگر محاسبه مي شود

ع كارت هاي خود را بر حسب امتيازات متفاوتي كه علاقه دارند كه انوا” هاي صادر كننده كارت و يا شركت هاي غير بانكي معمولا
يك دسته ديگر از كارت هاي . در اختيار صاحب آن قرار مي دهد به گروه هايي با نام طلايي،نقره اي و از اين قبيل تقسيم كنند

اي خود پرداز اختصاص بانكي مشابه آنچه كه اين روزها در كشور ما رايج است تنها به ارائه خدمات بانكي محدود از طريق باجه ه
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دسته ديگري از كارت هاي اعتباري بانكي نيز وجود . دارند و فاقد برخي از ويژگي هاي مهم يك كارت اعتباري استاندارد هستند
دارند كه در بسياري از كشورهاي دنيا كه سيستم ها ي بين المللي مانند ويزا و مستركارت در آن ها به رسميت پذيرفته شده،به كار 

يك موسسه يا ” سازمان يا شركت مذكور لزوما.نام يك سازمان و يا شركت را بر خود دارند” اين كارت ها معمولا. ته مي شوندگرف
برخي از ” مثلا. نهاد مالي نيست بلكه ممكن است به قصد ارائه خدمات مالي به گروهي از اعضاي وابسته به خود پديد آمده باشد

 يا حتي پورتال ياهو خدمات مالي از اين دست را به اعضاي خود ارائه Barnes & Nobleون يا فروشگاه هاي اينترنتي مثل آماز
 ،اعضاي يك باشگاه و يا مشتريان يك فروشگاه ممكن است اين شانس را داشته باشند كه با تهيه يك lspمشتركين يك . مي كنند

ت اعتباري بانكي،از خدمات ويژه شركت يا سازمان مذكور نيز كارت اعتباري از اين نوع،ضمن بهره مندي از مزاياي عمومي يك كار
مدل هاي مختلفي براي تعامل ميان اين سازمان هااز يك سو و بانك هاي صادر كننده كارت هاي بانكي و نيز . استفاده كنند

د معامله مي شوند و خود يك با ويزا يا مستركارت وار” گاهي اين سازمان ها مستقيما. كنسرسيوم هاي ويزا و مستركارت وجود دارد
گاهي نيز با يك بانك معتبر طرف قرارداد با هر يك از اين كنسرسيوم هاي بين المللي وارد . واحد اعتباري مالي راه اندازي مي كنند

.بانك هاي محلي شناخت بهتري از سابقه مالي نهادهاي محلي دارند” شكل اخير رايج تر است زيرا معمولا. مذاكره مي شوند
همچنين سازمان ها و يا شركت واسطه ممكن است بسته به نوع تعامل مالي خود با بانك صادر كننده اصلي كارت يا خود 

به هر حال كاربران مي . كنسرسيوم بين المللي ويزا و مستركارت، درصد اندكي از بهاي هر معامله را به عنوان پورسانت دريافت كند
 نوع بدون مراجعه مستقيم به بانك معتبر و با واسطه يك شركت تجاري به شبكه مالي مستركارت يا توانند با تهيه كارت هايي از اين

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 اجازه . ا كارت بدهي مي گويند يDwbit Card” به اين كارت ها اصطلاحا. اعتباري است

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

 دلار باشد به معني آن است كه صاحب آن 1000اگر سقف موجودي يك كارت بدهي ” مثلا. حساب اين كارت ها نيز محدود است
آن است  دلار باشد به معني 100همچنين اگر كف موجودي يك كارت .  دلاري را يك جا بپردازد1100نمي تواند بهاي يك كالاي 

هزينه كند و مابقي نزد بانك سپرده ”  دلار آن را واقعا10 دلار داشته باشد تنها قادر است 110كه صاحب آن اگر در كارت خود 
. هستند ) ATM(همچنين بسياري از كارت هاي بدهي فاقد قابليت استفاده در دستگاه هاي خود پرداز . خواهد بود

سيستم شماره گذاري 
كارت اعتباري به عنوان يك مدل اقتصادي در مبادلات مالي در تمام دنيا مورد استفاده قرار مي گيرد اما اين به اگر چه سيستم 

معناي آن نيست كه شركت هاي صادر كننده اين كارت ها همگي از سيتم و روش واحدي براي ذخيره اطلاعات و شماره گذاري 
 ANSLهاي اعتباري استاندارد و مشهور بين المللي از سيستم شماره گذاري اما امروزه تمام كارت . كارت ها استفاده مي كنند

Standard x4.13-1983اين عدد .  رقمي استفاده مي شود16در اين سيستم از يك عدد .  براي اين منظور استفاده مي كنند
سيم بندي چهارتايي هيچ ارزش و براي سهولت هنگام خواندن يا به خاطر سپردن به صورت چهار رقمي نوشته مي شود اما اين تق

از سمت چپ . مثلا شماره گذاري يك كارت استاندارد مانند مستركارت يا ويزا به اين صورت انجام مي شود. معناي خاصي ندارد
 مشخص كننده يك كارت از خانواده كارت هاي باشگاه هاي تفريحي و 3اولين رقم مشخص كننده سيستم كارت اعتباري است،عدد 

 Discover براي 4عدد .  استDiners Club به معني 38 و American Express به معني 37” مثلا. سفر استسير و 
Cardدر مورد .  استفاده مي شودMaster Card رقم دوم تعداد ارقام بعدي كه بايد به عنوان شماره شناسايي بانك تفسير شود 

 يعني رقم هاي سوم و چهارم شماره 2 سوم شماره بانك است يا عدد عدد يك به معني اين است كه رقم” مثلا. را مشخص مي كند
ارقامي كه پس از شماره بانك مي آيند حداكثر تا رقم پانزدهم مشخص كننده حساب دارنده كارت است و رقم شانزدهم . بانك است

قام هفتم تا پانزدهم شماره حساب  ارقام دوم تا ششم شماره بانك و ارvisaدر مورد . مي باشد ) check Digit(يك رقم كنترلي 
اطلاعات اين نوار بر روي سه تراك كه عرض هر كدام به اندازه يك دهم اينچ است . و ارقام سيزدهم يا شانزدهم رقم كنترلي هستند

. د بيت بر اينچ ذخيره كن75و تراك دوم مي تواند  )pbi( بيت بر اينچ 210تراك هاي اول و سوم مي توانند . ذخيره مي شود
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متناظر با هر كارت اعتباري .  آمده استSO\LEC 7811جزئيات نحوه ذخيره سازي اطلاعات روي اين تراك ها در استاندارد 
اين اطلاعات حداقل شامل نام و نام خانوادگي . بانكي مشخصات مهمي از دارنده كارت نزد بانك صادر كننده كارت ثبت مي شود

علاوه بر اطلاعات فوق،تاريخ انقضاي اعتبار كارت نيز ثبت . شهر و كشور محل سكونت استدقيق دارنده كارت ،آدرس صحيح وي و 
به طور معمول پيش از سر رسيدن تاريخ انقضاي كارت، صادر كننده آن با صاحب كارت تماس مي گيرد و او را براي . مي شود

 داراي شماره متفاوتي باشد يا از همان شماره جايگزين كردن كارت فعلي با كارت جديد تشويق مي كند،كارت جديد ممكن است
. 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 اصلي صادر كننده،واسطه 

اما هنگامي كه به يك معامله الكترونيكي از اين طريق صورت مي . ارنده آن قابل ا دسترسي استاحتمالي صدور كارت،و نيز خود د
گيرد،فروشنده كالا يا خدمات تنها به اطلاعات ناچيزي از اين مجموعه دسترسي دارد كه آن نيز فقط براي انجام الكترونيكي معامله 

بادلات الكترونيكي پول هرگز مشخصات كامل دارنده كارت در اختيار مورد نياز است و در سيستم هاي امن و استاندارد شبكه م
اگر يك كارت اعتباري يا بدهي از نوع ويزا و مستركارت توسط يك بانك معتبر صادر شود،به احتمال زياد . فروشنده قرار نمي گيرد

طه،به حساب مرتبط با كارتش دسترسي پيدا دارنده آن كارت خواهد توانست از طريق شبكه اينترنت و با مراجعه به سايت بانك مربو
. كند و علاوه بر اطلاعات هويت و آدرس خود،سابقه گردش مالي حسابش را ببيند و از ديگر خدمات آنلاين بانك مذكور استفاده كند

. يي سفارش دهدهمچنين صاحب كارت مي تواند با مراجعه به يك ياز هزاران سايت فروشنده آنلاين كالا و خدمات در اينترنت،كالا
اگرسايت مذكور قبلا يك . هنگام ثبت سفارش خريد،همان اطلاعاتي كه در كارت اعتباري درج شده است از خريدار تقاضا مي شود

از يكي از شركت هاي صادر كننده گواهي ديجيتال دريافت كرده باشد،به معني آن است كه اين  ) certificate(گواهي معتبر 
ز طريق يك پروتكل امن براي بانك صادر كننده كارت ارسال و صحت اطلاعات ارسال شده و ميزان موجود و ا” اطلاعات مستقيما

هنگام ثبت سفارش دو آدرس توسط فروشنده از خريدار . حساب كارت كنترل و نتيجه آن به سايت فروشنده اطلاع داده مي شود
 كالا را به آدرس ديگري غير از آدرس ثبت شده در كارت اعتباري اگر خريدار هنگام ثبت سفارش قصد داشته باشد. تقاضا مي شود 
.)  يا ارسال كالاي خريداري شده باشدShipping يا صورت حساب متفاوت از آدرس Billingاگر آدرس ” اصطلاحا(خود بفرستد 

توجه به اين نكته . ددآدرس دومي نيز ضروري است در غير اين صورت كالا به آدرس پيش فرض در كارت اعتباري ارسال مي گر
ضروري است،كه برخي از سايت اي اينترنتي براي خريداران خود يك پروفايل ايجاد مي كنند و نام خريدار آدرس ثبت شده در 

 رقمي كارت را به همراه نوع آن مثلا مستركارت روي بانك اطلاعاتي خود ثبت مي كنند تا خريدار در 16كارت اعتباري و شماره 
دراين صورت بايد خريدار اطمينان حاصل كند كه .  نيازمند پركردن مجدد اين مشخصات هنگام ثبت سفارش نباشدمراجعه بعدي

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

برخي اصطلاحات مهم مرتبط با كارت اعتباري 
ه از كارت هاي اعتباري بين المللي و مكانيزم گردش الكترونيكي پول در شبكه اينترنت را در مقالات آينده به تفصيل نحوه استفاد

كالايي را به صورت الكترونيكي بخريد،بد ” اما قبل از اين كه بخواهيد از اين كارت ها استفاده كنيد و احتمالا. توضيح خواهيم داد
.  آشنا شويدنيست با بعضي از اصطلاحات رايج بين المللي در اين زمينه

Annual Fee: اين روزها . حق عضويت سالانه كه برخي از شركت ها هنگام صدور كارت يا تمديد عضويت دريافت مي كنند
بسياري از صادر كنندگان كارت شعار بدون حق عضويت سالانه را تبليغ مي كنند و احتمال آن هايي هم كه اكنون اين مبالغ را 

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

بر هزينه هاي مربوط به بهره اين مقدرا علاوه . پولي است كه شما هنگام خريد كردن كالا و خدمات از حساب خود خارج مي كنيد
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كارمزد اخير هنگامي از دارنده كارت اخذ مي .  نيز باشدcache-advance feesممكن است شامل كارمزدهاي ديگري مانند 
. شود كه شما بيش از موجودي مانده حساب خود هزينه كنيد

Interest Rate: اغلب كارت هاي اعتباري از شيوه هاي مختلف . شيوه هاي مختلفي براي محاسبه نرخ سود وجود دارد. نرخ سود
اما كارت هاي بدهي ممكن است از شيوه ها ي ديگري مثل كسر مقدار ناچيز و ثابتي از پول به .  استفاده مي كنندAPRمحاسبه 

. ازاي هر بار خريد استفاده كنند

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

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

Variable Rate: هره بانكي باشد،به آن نرخ شناور و يا متغير مي گوينداگر نرخ سود سالانه متغير و وابسته به ديگر انواع نرخ ب .
از مجموع دو عدد ديگر يعني نرخ پايه اي بهره كه قابل تغيير توسط مديريت امور بانكي كشور است و درصدي از ” اين نرخ معمولا

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

كيانواع تجارت الكترون
 را منحصر به خريد و فروش از طريق شبكه اينترنت مى دانند، در حاليكه اين امر كي از مردم، تجارت الكترونسيارىب

 را تشكيل مى دهد و اين مفهوم اكنون گستره وسيعى از جنبه هاى مختلف كيفقط بخش كوچكى از تجارت الكترون
 فعاليت تجارى و مالى بين موسسات و افراد مختلف را نهوبه سادگى مى توان هرگ. تجارى و اقتصادى را دربرگرفته است

.  گنجاندكيدر حيطه تجارت الكترون

در واقع، يك پيشرفت تكنيكى باعث رونق .  بين تجارت و تكنولوژى دير زمانى است كه وجود داشته و ادامه داردارتباط
نيقيان تكنيك ساخت كشتى را بكار بردند  سال قبل از ميلاد، في2000در حدود . تجارت شد و آن هم ساخت كشتى بود

با اين پيشرفت، براى اولين بار مرزهاى جغرافيايى براى تجارت باز . تا از دريا بگذرند و به سرزمين هاى دور دست يابند
اكنون، شبكه جهانى اينترنت مانند همان كشتى است كه نه تنها فواصل . شد و تجارت با سرزمين هاى ديگرآغاز شد

. يى، بلكه اختلافات زمانى را نيز كمرنگ نموده و صحنه را براى نمايشى ديگر آماده كرده استجغرافيا

 لازم است كه پيش نيازهاى اين تكنولوژى از جمله زيرساختار كي گسترش و پذيرش تجارت الكترونبراى
. مخابراتى،مسايل قانونى و ايمنى پيام رسانى مهيا شود

ال چه از روش هاى بسيار پيشرفته الكترونيكى استفاده كند و چه از روش هاى سنتى و  ح- ترين هدف در تجارت مهم
طبيعتا در اين ميان، نقش بانك ها و موسسات اقتصادى در نقل . همانا دستيابى به پول و سود بيشتر است-قديمى 

د را علاوه بر جنبه هاى علمى  قابليت هاى تجارى خونترنت اي1994هنگامى كه در سال . وانتقال پول بسيار حياتى است
و تحقيقاتى به نمايش گذاشت،موسسات تجارى و بانك ها در كشورهاى پيشرفته اولين نهادهايى بودند كه تلاش جدى 
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 امروزى كمحصول تلاش آنها نيز همان بانكدارى الكتروني. خود را براى استفاده هر چه بيشتر از اين جريان بكار انداختند
 مشخص شد كه اينترنت بستر بسيار مناسبى براى انواع فعاليت هاى بانكدارى و اقتصادى بشمار سپس به سرعت. است

. مى رود

 هم اكنون در جهان به عنوان يك بحث بسيار تخصصى و در عين حال، بسيار پيچيده كي و تجارت الكترونبانكدارى
مختلف نياز به تحقيق و برنامه ريزى دقيق تبديل شده است و تطبيق آن با سياست هاى تجارى و اقتصادى كشورهاى 

. دارد

 درمى يابيم كه بورس هاى اوراق بهادار نيز موسسات ديگرى بودند كه به سرعت كي بررسى تاريخچه تجارت الكتروندر
فعاليت خود را با روند پيشرفت اينترنت هماهنگ كردند و موفق شدند كه در عرض مدت كوتاهى، با توجه به برترى هاى 

. ينترنت در مقايسه با روش هاى قديمى، به دليل سرعت و دقت بالا، به موفقيت هاى بى نظيرى دست يابندا

 الكترونيك، على رغم جوان بودن در جهان شناخته شده و در سال هاى اخير رشد فزاينده و غيرقابل پيش بينى تجارت
البته تجارت الكترونيك فقط در . اينترنت مى باشداين رشد تصاعدى حاصل استفاده از يك ابزار، يعنى . داشته است

 صنعت جهانگردى و توريسم 1997براى مثال، در سال . دشاخصه ها يا كشورهاى خاصى جا افتاده و استفاده مى شو
30 انتظار مى رود كه اين رقم به بيش از 2002 درصد از فروش هاى مجازى بوده و تا پايان سال 30 تا 20مسوول 

. ر برسدميليون دلا

كي تجارت الكترونتعريف

.  انجام كليه فعاليت هاى تجارى با استفاده از شبكه هاى ارتباطى كامپيوترى، به ويژه اينترنت استكي الكترونتجارت
به وسيله تجارت الكترونيك تبادل اطلاعات خريد و فروش و . تجارت الكترونيك، به نوعى، تجارت بدون كاغذ است

شركت ها براى .  مبادلات بانكى با شتاب بيشتر انجام خواهد شدواى حمل و نقل كالاها، با زحمت كمتر اطلاعات لازم بر
. ارتباط با يكديگر،محدوديت هاى فعلى را نخواهند داشت و ارتباط آنها با يكديگر ساده تر و سريع تر صورت مى پذيرد

كي الكترونتجارتبه عبارت ديگر، .  با هر مشترى باشدارتباط فروشندگان با مشتريان نيزمى تواند به صورت يك به يك
نامى عمومى براى گستره اى از نرم افزارها وسيستم ها است كه خدماتى مانند جستجوى اطلاعات، مديريت تبادلات، 

 ، گزارش گيرى و مديريت حساب ها را در اينترنت ONLINEبررسى وضعيت اعتبار، اعطاى اعتبار، پرداخت به صورت 
. اين سيستم ها زيربناى اساسى فعاليت هاى مبتنى براينترنت را فراهم مى آورند. هده مى گيرندبه ع

. بيشترين سهم از آن خرده فروشى است)  فروشنده با مصرف كنندهB2C(  تجارت الكترونيكى از نوعدر

به واسطه اين روش، تاجران . اشد از بكارگيرى تجارت الكترونيك، ارايه روشى جديد در انجام امور بازرگانى مى بهدف
 مستقل از مرزهاى - قادرند كه محصولات و خدمات خود را به شكل تمام وقت و به تمام خريداران در سرتاسر جهان 

. عرضه كنند-جغرافيايى و مليت ها 
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اليكه اين امر  از مردم، تجارت الكترونيك را منحصر به خريد و فروش از طريق شبكه اينترنت مى دانند، در حبسيارى
فقط بخش كوچكى از تجارت الكترونيك را تشكيل مى دهد و اين مفهوم اكنون گستره وسيعى از جنبه هاى مختلف 

 فعاليت تجارى و مالى بين موسسات و افراد مختلف را ونهبه سادگى مى توان هرگ. تجارى و اقتصادى را دربرگرفته است
. در حيطه تجارت الكترونيك گنجاند

 الكترونيك روش ديگرى براى تبادلات الكترونيكى اطلاعات و انجام مبادلات تجارى است كه يك پل الكترونيكى تجارت
تجارت الكترونيك با حجم كمترى از اطلاعات كه لزوما در قالب يكسانى نبوده و . رابين مراكز تجارى ايجاد كرده است

 الكترونيك در ابتداى پيدايش خود، چيزى بيش از يك اطلاع تجارت. بين مردم عادى رد و بدل مى شود، سر و كار دارد
. رسانى ساده تجارى نبود و هركس مى توانست محصولات خود را با استفاده از صفحات وب بر روى اينترنت تبليغ نمايد

 از 1996 درصد در سال 80 و حدود 1995 درصد از آنها در سال 34 شركت نشان مى دهدكه حدود 500آمار منتشره از 
 بيليون دلار معاملات مالى 220 بيش از 2001تا پايان سال .روش فوق براى تبليغ محصولات خود استفاده كرده اند

. توسط صدها سايت تجارى بر روى اينترنت انجام پذيرفت

.  ادامه، روش هاى مختلف تجارت الكترونيك شرح داده خواهند شددر

 اولين روش خريد و فروش معاملات B2B: وشنده با فروشندهفر ) B2B (BUSINESS TO BUSINESSتجارت
 تجار نه تنها مجبورند B2Bدر . الكترونيكى است وهنوز هم طبق آخرين آمار، بيشترين عايدى را كسب مى كند

 همه شركا و خدمات مرتبط با تجارت دل،در اين م. مشتريان خود را بشناسند، بلكه بايدواسطه ها را نيز شناسايى كنند
) سرويس ها( ، خدمات )پشتيبانى( تامين كنندگان، خريداران،فرستندگان دريايى كالا، لجستيك : بين المللى از قبيل

بازرسى، اخبار بازاريابى و كاربرى هاى نرم افزاركه موجب سهولت در امور توليد و خريد و فروش مى شوند، در يك محل 
. گردهم مى آيند

B2B كه بخواهيم خريد و فروش عمده را به كمك تجارت الكترونيكى انجام دهيم و خارج از  در جايى استفاده مى شود
حيطه خرده فروشان عمل نماييم، چرا كه خرده فروشى در اينترنت با خطرات بسيار همراه است، زيرا مشتريان تمايل 

ى گذارند و ساير موارد برايشان  روى برخى از اجناس دست مفقطندارند تا همه چيز را ازروى اينترنت خريدارى كنند و 
 سايت تجارت 1996 يكى از اولين شركت هاى بزرگى بود كه در جولاى CISCOشركت . اهميت چندانى ندارد

يك ماه بعد شركت . الكترونيكى خود را راه اندازى كرد و بعد از آن تلاش جدى بقيه شركت ها براى چنين امرى آغاز شد
 نرم افزارهاى تجارى خود را كه امكان انجام فروش از طريق IBM و MICROSOFT كامپيوترى عظيمى مانند اىه

. اينترنت را فراهم مى كرد، به بازار عرضه كردند

FORRESTER RESEARCH كه به تجزيه و تحليل فعل و انفعالات در بخش فن آورى مشغول است، در سال 
ت متحده به يك تريليون دلار و در سال بعد از آن به  در ايالا2004 تا سال B2B تخمين زد كه حجم مبادلات 1999

6/6 كه در يك برنامه پنج ساله، مبلغ دارد قصد ITOLدولت استراليا با همكارى شركت معتبر .  تريليون دلار برسد7/2
 ) ( BUSINESS TOاين مبلغ صرف برنامه .  هزينه كندكيميليون دلار براى زيرساخت هاى تجارت الكترون

BUSINESS-B2Bخواهد شد  .
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 فروش مستقيم منبع اصلى درآمد به حساب مى آيد، مانند وقتى كه يك فروشنده محصول B2B صورت طبيعى، در به
با وجود اين، وب مى تواند روى فروش مستقيم تاثير بگذارد و اين . خود را به يك فروشنده ديگر مستقيما مى فروشد

. قاعده را بر هم بزند

د اقتصاد جهانى كه به سمت تداوم ارتباطات الكترونيكى در حال پيش روى است، مشكلاتى نيز وجود  اين نظام جديدر
اين . دارد، ازجمله اينكه رودر رو نبودن مشترى و فروشنده باعث مى شود كه معامله به صورت مجازى صورت گيرد

، اما هيچ تضمينى براى اينكه كسى در آن  اصلى وصل شوندزمشتريان براى دريافت اطلاعات بيشتر بايد با تلفن به مرك
. سوى خط باشد، وجود ندارد

بيشترين سهم در انجام تجارت : فروشنده و مصرف كننده ) B2C(BUSINESS TO CONSUMERتجارت
اين نوع تجارت، با گسترش وب به سرعت افزايش پيدا كرد و .  راخرده فروشى تشكيل مى دهدB2Cالكترونيكى از نوع 

 را از طريق -  از شيرينى گرفته تا اتومبيل و نرم افزارهاى كامپيوترى -ه راحتى مى توان انواع و اقسام كالاها اكنون ب
 آغاز CDNOW و AMAZON از حدود پنج سال پيش باراه اندازى سايت هايى چون B2C. اينترنت خريدارى كرد

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

 و تجارت الكترونيك به عنوان بحث هاى بسيار تخصصى و پيچيده مطرح مى باشند و تطبيق آنها با سياست بانكدارى
. دهاى تجارى و اقتصادى كشورهاى مختلف، نياز به تحقيق و برنامه ريزى دقيق دار

مصرف ( محصول و در طرف ديگر، خريدار ) فروشنده(  در يك طرف معامله، توليدكننده B2C تجارت الكترونيكى در
بايد به مشترى . موفقيت در اين مدل، وابسته به تجربياتى است كه به مشترى ارايه مى شود. قرار دارد)كننده نهايى

شركت هايى مانند .  و بايد شرايط مشابه را به وجود آورداسترفته سرويس هايى ارايه شود كه درمدل سنتى به آنها خو گ
AMAZON و REI روى شهرت خود محيط نيرومند ONLINE را تدارك ديده اند كه بتوانند رضايت بى چون و 

 مشترى اين است كه رابطه تصويرى با مشترى به درستى ONLINEشكل 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. شودانتخاب 

...  وEGGHEAD و CREDITCARDS از هك شدن بسيارى از وب سايت هاى خرده فروشان اينترنتى مانند پس
ر حساس شده اند و اين امر باعث بسيارى ازمشتريان نسبت به دزديده شدن اطلاعات شخصى شان توسط هكرها بسيا

كاهش معاملات الكترونيكى در مقاطع و فواصل زمانى زيادى شده، اما معاملات را به نقطه صفر نرسانده است و مردم 
.  استفاده مى كنندONLINEهنوز هم از فروشگاه هاى 

ن روش خريدار به طور مستقيم با  اكنون اين روش در كشور ما موجود است و مورد استفاده قرار مى گيرد و در ايهم
هم اكنون سازمان هايى مانند شهروند چنين خدماتى را ارايه مى . 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 
.  اين خدمات كمتر مرسوم استاستفاده از

در اين مدل تجارت : مصرف كننده با مصرف كننده ) C2C(CONSUMER TO CONSUMERتجارت
 شبيه به نيازمندى هاى طبقه C2Cمدل . الكترونيكى، مزايده ها ومناقصه هاى كالا از طريق اينترنت انجام مى گيرد

ايده اصلى اين مدل اين است كه . ر دست دوم يا سمسارى استبندى شده يك روزنامه و يا شبيه به يك دكه در بازا
 بزرگ ترين نمونه ONLINE ، غول حراجى EBAY. مصرف كنندگان با يكديگر بدون واسطه به خريد و فروش بپردازند

 خود چيزى نمى فروشد و به عنوان واسطى بين خريداران و فروشندگان به ارايه EBAY.  مى باشدC2Cاوليه مدل 
 اجازه مى دهد كه فروشنده قيمت اوليه خود را EBAYبه عنوان مثال، . د عمل مى كنONLINEتى در حراجى محصولا

در حراجى قرار دهد و سپس شركت كنندگان در حراج قبل از اتمام مدت بايد روى كالاى به حراج گذاشته شده اظهار 
. د مى باشنC2Cنمونه هايى از مدل CARSMART و AUTOBYTELسايت هاى اينترنتى ديگر مانند . نظر كنند

.  براى فروش كالاها مورد توجه قرار گرفته استC2C دليل ناچيز بودن هزينه تبليغات در اينترنت، استفاده از مدل به

 شدن اطلاعات شخصى توسط هكرها حساسيت هاى زيادى را ايجاد كرد، اما معاملات الكترونيكى به نقطه دزديده
.  استفاده مى كنندONLINEهنوز هم از فروشگاه هاى صفرنرسيد و مردم 

ONLINEدر حاليكه بازار مصرف : مصرف كننده با فروشنده ) C2B (CONSUMER TO BUSINESSتجارت
روز به روز در حال گسترش است، بسيارى از خريداران دريافته اند كه شيوه انتخاب محصول بسيار گسترده است و ممكن 

طه ور سازد،چون وقتى كه مصرف كنندگان، سايت هايى را در ارتباط با فروش محصول مورد نظر خود است كه آنان را غو
. مى يابند، يافتن خود محصول در آن سايت و به دست آوردن قيمت محصول اغلب كارى دشوار است

 است كه در آن ONLINE براى راحت تر كردن امر خريد، نياز به روش هاى جديد خريد و فروش اينترنتى بنابراين،
 مانند واسطه هايى بين مصرف كننده ها و فروشنده ها تلاش مى كنند تا خريداران را به بهترين ONLINEآژانس هاى 

براى اينكه مدل اين آژانس هاى .  مى باشدC2Bدلاساس كار آنها هم مبتنى بر م. وجهى در خريدشان كمك كنند
 كه خود را با اين PRICELINE استراتژى فروش استفاده كنند مانند فروش به سود دهى منتهى شود، بايستى ازيك

. استراتژى تطبيق داده است

 براى تسويه حساب كردن شركت P2Pمدل تجارت الكترونيكى : نقطه به نقطه ) P2P (PEER TO PEERتجارت
 در چهارچوبى P2Pارت تج . PAYPALكنندگان در حراج بافروشنده است كه مشهورترين آنها سرويسى است به نام 

 سهم اصلى داد و ستد پولى را نقل وانتقالات يكهكار مى كند كه افراد بتوانند مستقيما با هم پول رد و بدل كنند و در حال
قبل از . رو در رو بعهده دارد، فن آورى تلفن هاى همراه تعداد افراد بيشترى را در دادوستد غيرحضورى سهيم مى كند

PAYPAL تاجران  بسيارى ازONLINE در قد و قواره هاى متفاوت، پرداخت مشترى ها را از طريق حساب كارت هاى 
. اعتبارى تجارت دريافت مى كردند
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 مى باشد، كاربران قادرند تا نقل و انتقالات MASTERCARD كه زيرمجموعه MONDEX استفاده از سخت افزار با
نحوه . ا از يك كارت اعتبارى، به كارت اعتبارى ديگر منتقل نمايندالكترونيكى پولى خود را انجام دهند و پول خود ر

 كه استاندارد معمول ارتباطى تلفن همراه در GSMىاستفاده از تلفن همراه بدين صورت است كه به جاى فن آور
از طريق بسيارى از كشورها، به ويژه در اروپاست،فن آورى ديگرى تحت عنوان پروتكل بكارگيرى نرم افزار كاربردى 

 ناميده مى شود، WAP كه به اختصار WIRELESS APPLICATION) ( PROTOCOLتجهيزات بى سيم 
 جديد، هر تلفن همراه از طريق مركز تلفن بايك كامپيوتر سرويسگر مرتبط مى شود و وهدر اين شي. جايگزين مى گردد

بدين ترتيب،استفاده كننده مى تواند . فعال نمايدمى تواند نرم افزار مورد نياز كاربر خود را بر روى كامپيوتر مذكور 
به مراكز  ) VAN(  هاى ارزش افزوده شبكهاطلاعات خود را از طريق كامپيوتر سرويسگر كه خود از طريق اينترنت و يا 

. تجارى و خدماتى متصل است، ارسال و يا دريافت نمايد

اين نوع تجارت الكترونيكى، شامل : دارهفروشنده با ا ) B2A (BUSINESS TO ADMINISTRATIONتجارت
تامين نيازهاى دولت توسط شركت ها و . مالى بين شركت ها و سازمان هاى دولتى است-تمامى مبادلات تجارى 

 در حال حاضر دوران B2Aتجارت . پرداخت عوارض ماليات ها از جمله مواردى است كه مى توان در اين گروه گنجاند
، ولى در آينده اى نزديك، زمانى كه دولت ها به ارتقاى سطح ارتباطات خود تمايل و توجه كودكى خود را طى مى كند

. نشان دهند، به سرعت رشد خواهد كرد

مدل تجارت الكترونيكى : مصرف كننده با اداره ) C2A (CONSUMER TO ADMINISTRATIONتجارت
C2A هنوز پديدار نشده است،ولى به دنبال رشد انواع B2C و B2A دولت ها احتمالا مبادلات الكترونيكى را به حيطه ، 

 تجارى ديگرى كه بين دولت و ورهايى همچون جمع آورى كمك هاى مردمى،پرداخت ماليات بر درآمد و هرگونه ام
. مردم انجام مى شود، گسترش خواهند داد

ت كه با وجودى كه تجارت  كه تاكنون بيان شد، مشخص اسONLINE تجربه و آزمايش تمام مدل هاى تجارى با
الكترونيك پديده اى تقريبا جديد و نوپا اما بسيار فعال است، اما دانشمندان صنعتى معتقدند كه يافتن منابع درآمد 

ONLINEمدل هاى .  مطمئن، با سعى وخطا آزمايش مى شودB2C و B2B بيشترين توجه را امروزه به خود جلب 
به هر . رحال تعديل استراتژى هايشان هستند و روش هايشان را گسترش مى دهندكرده اند، ولى مدل هاى ديگر هنوز د

حال، عاقلانه است كه ما راجع به پنج سال ابتداى كارتجارت الكترونيك مانند پنج سال ابتداى زندگى يك كودك 
. بينديشيم

 الكترونيك در ايران تجارت

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

شركت هاى بزرگ دنيا .  فروش در شبكه اينترنت مخارج زيادى دارد و براى بسيارى مقرون به صرفه نمى باشدمتاسفانه
. هاى كلان و پرسنل كافى، پايگاه هاى تخصصى را براى مواردى چون صادرات و فروش تجارى ايجاد كرده اندباسرمايه 
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 زده اند، اما از آنجايى كه هنوز هيچ متولى و مركزيتى مكاناتىشركت هاى متعددى نيز در ايران دست به ايجاد چنين ا
اى و خود محور اقداماتى را انجام مى دهند كه هنوز پروسه براى اين پديده وجود ندارد،اين سازمان ها به صورت جزيره 

 و استفاده ترنتهيچ آمار دقيقى هم از كاربران اين. كامل تجارت را در بر نگرفته و به صورت مقطعى انجام مى شود
رحله بنابراين، در م. كنندگان از كامپيوتر شخصى در دست نيست و هنوز به صورت يك طرح ملى به آن نگاه نشده است

دولت بايد با ارايه يك طرح ملى، فرهنگ . كودكى و نوپايى است و نياز به مراقبت و حمايت زيادى از طرف دولت دارد
بايد توجه داشت كه سرمايه گذارى مالى و زمانى بر روى زمينه اى كه در آينده . دهدخريد جامعه امروزى ايران را تغيير 

خوشبختانه، كشور ما ازپشتوانه خوبى از نظر . ايى اقتصاد كشور خواهد شدحرف اول را خواهد زد، مطمئنا باعث پوي
 اين تكنولوژى به كشور و ردننيروى جوان برخوردار است و در نتيجه، وظيفه ارگان هاى دولتى و غيردولتى، وارد ك

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

گيرى نتيجه

تجارت الكترونيك به تمام فروشندگان اين فرصت را مى .  تجارت الكترونيك در حال اثرگذارى بر روى روش هاستانقلاب
اينترنت به .  ميليون خريدار با كمترين هزينه رقابت كنند32دهدكه در بازار جهانى و با عرضه كالاهاى خود به بيش از 

 فرصت را در اختيار دارند كه همگام با آن رشد كرده و به غول هاى نمروز ايسرعت در حال رشد است و تاجران كوچك ا
. تجارى فردا مبدل شوند

 تغيير و تحول در جامعه، نيازمند تحول و دگرگونى در ساختار و قوانين و آداب و سنن است تا بسترى مناسب براى هر
در عرصه تجارت و اطلاعات كه به موجب آن، شيوه تجارت الكترونيك نيز تحولى است . پذيرش اين تغيير فراهم شود

براى گسترش و پذيرش تجارت الكترونيك .  شده استگرگونخريد و فروش وانتقال اطلاعات و كالاها توسط موسسات د
لازم است كه پيش نيازهاى رشد اين تكنولوژى مهيا شود، ازجمله اين پيش نيازها، مى توان به زيرساختار مخابراتى، 

.انونى و ايمنى پيام رسانى و نيز مبادله الكترونيكى داده ها اشاره كردمسايل ق

راه اندازي تجارت الكترونيكي
 يك تجارت الكترونيك از نوع ي و مراحل راه اندازي آن نوبت به چگونگي انواع تجارت الكترونيك و مزايايپس از بررس

B2Cدليل مطرح كردن تجارت.  رسدي مB2Cي تواند راه اندازي ميه اين نوع تجارت را هرشخص به اين خاطر است ك
 مستلزم هزينه بسيار بالا و B2B از نوع ديگر به عنوان مثال رت تجاي كليه عزيزان مفيد خواهد بود وليكند و مسلما برا

.  باشديمحدود به شركتها با يكديگر يا توليد كنندگان م
.ت شده اسلي از شش مرحله تشككي تجارت الكتروننديفرآ

ي مربوطه بررسي محصول مورد نظر خود را در سايتهاداري مرحله خرنيدر ا. است) Cataloging (ي اول بررسمرحله
 مثل قيمت و نوع و زمان تحويل و خدمات يپس از اين مرحله خريدار با فروشندگان مختلف راجع به پارامترهاي.  كنديم

بعد از مذاكره . كندي كند ويك فروشنده را انتخاب ميم) Negotiation(پس از فروش و نحوه پرداخت و غيره مذاكره 
خريدار پول محصول .اكنون نوبت پرداخت است. شوديبسته م) Contracting(بين خريدار و فروشنده قرارداد 

 شده به خريدار تحويل يپس از پرداخت محصول خريدار. كنديم) Payment( شده را به فروشنده پرداختيخريدار
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)Delivery(در نهايت فروشنده با خدمات پس از فروش .  شودي مده دا)After sale support ( از محصول خود
. كنديحمايت م

: را دنبال كردري مراحل زستي باي مكي تجارت الكترونكيي راه اندازيبرا
Domain.1و ثبت آن 

 و ساخت سايتيطراح.2
)Host( اينترنتياجاره فضا بر رو.3
يپرداخت الكترونيك.4
تأمين امنيت سايت.5
ي ،تبليغ و جذب مشتريبازارياب.6
 سايتي و تحليل كاراييبررس.7

. پردازيمي هر يك از اين مراحل به طور كامل مي به بررسحال
Domain.1و ثبت آن 

م  اين مرحله صاحب سايت يك نايط. يك سايت تجارت الكترونيك انتخاب و ثبت ، نام آن استي گام در راه اندازاولين
 اينترنت ياين نام در واقع آدرس سايت بر رو.  كندي سايت خود اختصاص داده و آن را در شبكه اينترنت ثبت ميبرا

يانتخاب نام سايت از اهميت بالاي. شودي مي به مشتريان معرفwww.storename.com مشابهياست كه در قالب
در عين حال بايد ساده و كوتاه . شوديه توسط سايت عرضه م باشد كيبر خوردار است و بايد نمايانگر نوع كالاها و خدمات

 بهتر لذااز آنجا كه بايد نام انتخاب شده در شبكه اينترنت يكتا باشد ، .  گيردي در ذهن مشتريان جايباشد تا به راحت
 و www.onlinenic.com همچون ي مختلفيسايتها. است كه ثبت آن در اولين فرصت صورت گيرد

www.register.comدهند تا تعيين كنند آيا ي اينترنت وجود دارند كه اين امكان را به صاحبان سايتها مي بر رو 
 نام مورد نظر خود را Whois اين كار وارد سايت شده و در قسمت يبرا.  آنها قبلاً ثبت شده است يا خيرينام انتخاب

 باشيد ي بين المللي كارت اعتباري كه داراير صورت ثبت كردن نام خود ديبرا. وارد كرده و دكمه مربوطه را كليك كنيد
ي ارائه دهنده خدمات اينترنتي همان سايت نام خود را ثبت كنيد در غير اين صورت با مراجه شركتهاي توانيد بر رويم
Control بايست يك يدر اين صورت توجه داشته باشيد كه در ازاء ثبت نام خود م.  توانيد نام خود را ثبت كنيديم

Panelي باشند كه نسبت به موضوع سايت انتخاب مي مي مختلفي پسوندهاي داراي اينترنتيآدرسها.  دريافت كنيد
:  از اين پسوندها عبارتند ازيبعض. شوند
Comي تجارCommercial
Netي شبكه اNetwork
Orgي سازمانOrganization
Govي دولتGovernment
Bizي تجارBusiness
Info يرسان اطلاعInformation
. باشنديمCom يا Biz تجارت الكترونيك يسايتها

كيقانون تجارت الكترون
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هاي فعاليتي تبديل شده است ليكن در كشور ما قانونگذار از ترين شاخه چند تجارت الكترونيكي امروزه به يكي از مهمهر
 به اجماع نرسيده و يا اينكه اهميت تعريف را  آورده شده استكيبين متون مختلفي كه درباره تعريف تجارت الكترون

توجهي قانون، لازم است ابتدا تعريفي از حقوق در اينجا با وجود بي. بپردازدكمتر از آن ديده است كه درباره آن به بررسي 
.  به دست آورده و پس از آن به بررسي برخي ديگر از مواد اين قانون بپردازيمكيتجارت الكترون

 امروزه به يكي كي دولت جمهوري اسلامي به اين نتيجه رسيد كه داخل شدن در مباحث تجارت الكترون9/5/81 تاريخ در
هر چند كه از لحاظ حقوقي و چه از لحاظ فني . هاي اساسي اقتصاد جهاني تبديل شده استاز مباحث مهم و واقعيت

به تصويب ) كيسياست تجارت الكترون( عنوان  قضيه بهيتنمود ليكن در اين تاريخ كلمسأله، موضوع قابل بحثي مي
پس از آن . كابينه تصميم گرفت مسووليت امر را به سه وزارتخانه بازرگاني، علوم و ارتباطات بسپارد: هيأت دولت رسيد

.  اسلامي شدي تهيه و تقديم مجلس شوراكيبود كه لايحه قانون تجارت الكترون

اي به نام فقدان قانونمندي لازم مواجه شوند با مشكل عمده بشريت باز ميهاي جديد كه بر روي زندگي عرصههمواره
البته اين مشكل تنها مختص كشور ما نيز نبوده است . بحث تجارت در اينترنت نيز از اين قاعده مستنثي نيست. هستند

اي اند با چنين مسأله شده اهميت مباحث تجارت در اينترنت واقفبهبلكه بسياري از ديگر كشورهايي نيز كه پيش از ما 
. مواجه بوده و هستند

 دهه پيش كه اينترنت در ايالات متحده متولد شد دنيايي جديد ولي مجازي را به ارمغان آورد كه به نوعي همزاد 6حدود
ارد ي جهان طبيعي تشبيه نمود كه هر آنچه در آن وجود دشايد بتوان محيط سايبر را به سايه. نمودجهان طبيعي مي

. تواند در محيط جديد نيز به وجود آيدمي

توانست با  محيط جديد هر چند امكان ايجاد بسياري از امكانات محيط طبيعي را در خود جمع كرده بود ليكن ميالبته
و بود كه از اين ر. تر را در اختيار جهانيان قرار دهدتر و آمادههايي همانند سرعت و دقت، اوضاعي به مراتب بهنجارمؤلفه

ها تجارت الكترونيك بود كه به سرعت يكي از اين عرصه.  بشري شدزندگيهاي مختلف اينترنت به سرعت وارد عرصه
. رو ساختهاي قديمي و سنتي تجارت را با تحولاتي عميق روبهمؤلفه

خلق نموده و به اتكاي آن هاي معمول خود توانسته بودند دنيايي را فراروي خويش ها تا جدال با شيوه و قرنهاسال
خواه خويش از هر پيشرفتي كه هر چند تجار به واسطه روحيات ترقي. سنتي را به عنوان سنت تجاري ابداع نمايند

 ليكن چه فتح دريا و چه ايجاد انقلاب صنعتي و پس از آن بردشد براي ترقي سنت خويش سود ميبشريت به آن نائل مي
هر چند تمام . توانست به اندازه انقلاب اطلاعات در تحولات مؤثر واقع شونديچ يك نميبه صدا درآمدن سوت قطارها ه

.  نمايديجادهاي موجود ا توانست انقلابي در كليت عادات و رويهICTتحولات گذشته باعث خرق عادات شده بودند ليكن 

المللي با يك ي نشان دهد در عرصه بينتوجه مسأله تا بدانجا پيش رفت كه اگر كشوري به تجارت در اينترنت بياين
. انزواي خود خواسته و منطقي مواجه خواهد شد
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 تبديل ICTهاي  ميلادي نتوانند خود را به بازيگر عرصه2010دهد كشورهايي كه تا سال  برآوردها نشان مياكنونهم
اند كه ديگر پر ا به قدري افزايش يافتههنمايند پس از آن تنها به تماشاگران اين عرصه تبديل خواهند شد زيرا فاصله

 متمدن به مثابه ماشين بسيار پيشرفته مرسدس بنزي بود كه با سرعت ايدني. گرددكردن آنها از جمله محالات تلقي مي
ليكن . بودنهايي خود در حال حركت بوده و جهان سوم سوار بر چهارپاي خسته خويش در حال پيمودن اين راه مي

 كنيد كه صورحال ت. انداكنون از ماشين خود پياده شده و سوار بر فضاپيماهاي مافوق صوت شدهته همكشورهاي پيشرف
در اين نوشته سعي ما بر اين است تا با . توان با چهارپاي لاغر خويش به گرد اين فضاپيماهاي پيشرفته رسيدچگونه مي

– eهاي موجود در  و مقايسه آن با واقعيتدقت در متن قانون تجارت الكترونيك، مصوب مجلس شوراي اسلامي
commercفضاي جديد در كشورمان بپردازيمين به نقاط قوت و ضعف قانونمندسازي ا  .

: تصويب قانون) الف

 به تصويب رسيد و پس از طي 17/10/1382 تقديمي به مجلس شوراي اسلامي پس از بحث در مجلس در تاريخ لايحه
اين قانون با عنوان قانون تجارت . ئيس وقت مجلس براي اجرا به رئيس جمهور ارسال شدمراحل قانوني از سوي ر

. است ماده و چهار فصل تصويب گرديده 79الكترونيك نامگذاري شده و در 

در  كار ايراني استفاده از كلمات نامأنوس كه هم براي تجار و هم حقوقدانان تازه. پردازد يك قانون به قلمرو خود ميماده
. نمايد جاي بحث و تأمل خواهد داشت بسيار نامفهوم ميكيعرصه تجارت الكترون

 ابتداي اين ماده هدف اين قانون، ايجاد مبادله آسان و ايمن براي اطلاعات عنوان شده است البته تجارت در
اطلاعات در اين بند چه نوع شود و لازم بود كه قانونگذار مشخص نمايد كه منظور  اطلاعات را شامل نميككليتيالكترون

توان به منظور مي) همانند اطلاعات دولتي( وجود دارد مجازيآيا از همه انواع اطلاعات كه در محيط . اطلاعاتي است
برداري كرد؟ تجاري بهره

كيتعريف تجارت الكترون) ب
ليكن قانون مذكور با اين . باشدمي دخول صحيح در مبحث يكي از شرايط اساسي تعريف صحيح از مقوله مورد توجه براي

. كارانه داشته استقضيه رفتاري كاملاً محافظه

هاي فعاليتي تبديل شده است ليكن در كشور ما قانونگذار از ترين شاخه امروزه به يكي از مهمكي چند تجارت الكترونهر
ماع نرسيده و يا اينكه اهميت تعريف را بين متون مختلفي كه درباره تعريف تجارت الكترونيكي آورده شده است به اج

توجهي قانون، لازم است ابتدا تعريفي از حقوق در اينجا با وجود بي. بپردازدكمتر از آن ديده است كه درباره آن به بررسي 
. تجارت الكترونيكي به دست آورده و پس از آن به بررسي برخي ديگر از مواد اين قانون بپردازيم
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آيد ما در اينجا با سه عنوان مختلف مواجه هستيم ابتدا حقوق، سپس تجارت و نام اين رشته نيز برمي طور كه از همان
شوند ليكن چه هر يك از اينها به تنهايي و به تفصيل رشته قابل توجهي از مباحث را شامل مي. كيپس از آن الكترون

. رسند به تلاقي بنقطهچيزي باعث شده است كه اين سه وجه مختلف در يك 

اي عده. تعاريف مختلفي به اين منظور پيشنهاد شده است. رويم ميكي همين خاطر ابتدا به سراغ تجارت الكترونبه
نمايد اين تعريف هر چند درست مي. معتقدند تجارت الكترونيك يعني فروش كالا و خدمات با كامپيوتر از طريق اينترنت

.رسد جامعيت كاملي نداردليكن به نظر مي

هاي فني كه با كمك وسايل هاي هدفمند توأم با دادهكاروكسب و فعاليت: گويد ديگر نيز اين چنين ميتعريفي
افزايد ليكن براي كامل شدن آن لازم هايي را به تعريف اول مياين تعريف نيز هر چند عرصه. رسدالكترونيكي به انجام مي

 را پردازش و انتقال كيمتن سوم تجارت الكترون.  ارائه دهيملكاماست تعريف سوم را به آن دو ملحق و يك تعريف 
متن، صدا، تصوير و : تواند شاملالبته اين داده بايستي ارزش انتقال داشته باشد و البته مي. شماردالكترونيكي داده مي

. غيره نيز بشود

تفسير و سكوت قانون ) ج
از آنجا كه قانون مذكور جديد بوده و هنوز به طور تخصصي . پردازدمكن ميهاي م قانون به تفسير متون خود و راه3ماده

باشد به همين منظور در همان مواد اوليه به اين موضوع پرداخته شده و سه شرط براي آن براي دادگاه قابل استفاده نمي
. معين شده است

المللي رئال، داند برعكس محيط بينن اينترنت ميالمللي بود اولين شرط را براي تفسير توجه به خصيصه بين قانونگذار
محيط سايبر داراي حدود و ثغور مشخص نيست و هر چقدر سعي شود تا مرزها و گمركات فعال گردند چنين اتفاقي 

توانيد بدون برگ تردد حتي به شوند و شما ميمعنا مي اينترنت بيرپاسپورت، ويزا و مواردي از اين دست د. نخواهد افتاد
. سايت كاخ سفيد راه پيدا كنيد

علاوه بر اينترنشنال بودن اين خصوصيت نيز وجود .  استكينشنال در تجارت الكترون خصوصيت واقعيت ترانسدومين
المللي تفكيك كرد ليكن عدم توجه به قرابت آن دو و توان از وضعيت بينهر چند موقعيت فراملي را مي. خواهد داشت

شرط سوم تفسير هم رعايت حسن نيت . كننده نيز خواهد بود گمراهيالمللي مقدارراملي به قواعد بيننياز فراوان قواعد ف
. باشددر انجام تفسير مي

هر چند اينجا نيز قانونگذار سكوت را .  تكليف نكرده باشدنييپردازد كه قانون براي آن تع قانون نيز به وضعيتي مي4ماده
كند ليكن در عين حال معتقد است استفاده از  و آن را به ساير قوانين موضوعه متصل ميداندموجب عدم صدور رأي نمي
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 اين موارد در همان چهارچوب فصول و مواد مندرج در قانون حاضر مورد بايستيساير قوانين به تنهايي مجاز نيست بلكه 
.استفاده قرار گيرد

 مرگ استني عنترنتي اي رويكيعدم حضور الكترون

مي به صورت مستقاي انسان در دناريلي مكي از شي بگري دي به عبارتاي ششم مردم كي به كي نزدا،ي آمار، در دنتيوا ربه
ي دسترسنترنتي اطلاعات فراهم آورده است و از جمله ايآور كه فنيلاتي به انواع و اقسام امكانات و تسهمي مستقري غاي

اي از امكانات، محصولات ي نامي حتدي شا،يتي گرداب گسترده گنيج از ا خارگر،ي انسان دارديلي از پنج مشيب. دارند
 قطعاً ي افراد زندگني كه اام،دهي عقني باشند و من بر ادهي عرضه كرده است نشناي اطلاعات به دنيآور كه فنيخدمات
 چون ما، ي افرادي حال، براني عرد. اند دارند شدهي تكنولوژري در گي نسبت به آنان كه به نوعيتر آرام و آسودهيزندگ

كياند  در ساحل نشستهال،ي خي كه آسوده و بي حضور آنانم،يزني و در آن دست و پا مميا گرداب فرو رفتهنيكه به ا
ني همي چون و چرا به آنان و حضور فعال آنان بسته است و براي با،ي ما و نه فقط ما كه تمام دني است، بقاياتي حازين

 بس گسترده يغاتي و به اصطلاح دست به تبلمي اندازي و سر و صدا به راه مميآوري ميآموزش روهم هست كه به 
 با ما ي چون ما و به عبارتزي تا آنان نمياند را فرابخوان گرداب نشدهني اري را كه درگي آنانم،ي خواهي ميبه نوع. ميزنيم

 كه با دست خود، خود را پندارندي موانهي دي ما را به نوعند،اته كه در ساحل امن نشسيارديليآن پنج م. دست و پا بزنند
 و ما، آرام ارام به آن ديرباي و مكشاندي خود مي همچون گرداب ما را به سوبنده،ي فريفنĤور. ميابه ورطه هلاكت انداخته

 خوشش ديني بب»وانهيد« چو »وانهيد« و از آنجا كه ميشوي و در حالت حاد آن، معتاد ممي كني و عادت مميري گيخو م
. مي گرداب بخوانني را به ايشتري تا افراد بمي بر آنديآ

 و يا ماهوارهيونيزي تلو-وي راديهاها و شبكه ماهواره،ي سلوليها از ارتباطات دور برد گرفته تا تلفنشرفتهي پيهايآورفن
در اطراف ما بوجود آورده است كه دارد )  گردابچون( را يبي عجي مجازي باند گسترده، فضاي پرسرعت و با پهنانترنتيا

ي وادني ماست، گام در اي روشي از آنچه پيما با اطلاع و آگاه. شودي مختهي آمماي عادي ما، با زندگيهاتيبا واقع
 هم كه يردايلي مكي كه آن ميدانستي و ممي دارازي كه به آن نميدانستيم. مياگذاشته) اي درنيا ( در آبي و پاميانهاده

 مشغول شنا ترنديا و حرفهترعي كه سرنها موارد، آي در برخاي( متلاطم و آشفته سرگرم دست و پا زدن يايدر آن در
).  كمك خواستن از ماي گذاشتن بر ما و گاه حتري ارتباط برقرار كردن با ما و تاثيبرا: ( دارندازي به ما نزيهستند ن) كردن

يانسان تشنه.  و حفظ ارتباطجادي است و به دنبال اي اجتماعيانسان، موجود» ! استني نبودن، مساله اايبودن«
دهي رساي (رسدي فرا ميروز.  كندي بماند و زندگي خواهد باقيآموختن است، چه در ساحل، چه در گرداب و انسان، م

ي بازني اي اصليها مهرهي همه دل غافل،ي كه اننديبيمدر ساحل نشسته بودند، » شاد و خرم« كه يكه آنان) است
 آنان هستند كه با هم در ارتباط و در نيو ا)  گردابنيا( ارتباطات و اطلاعات مي عظياي درنياند به درون ا شدهدهيكش

» ! آدمهايآ«:  دهند كهيگان تكان م ساحل نشستهي آورند و سوي مروني از آب بياند كه هر از چندگاه، دستتعامل

/  و گفتدي تند خرامياموج ز خود رفته/ ستمي نه معلوم شد آه كه من كچيه/ ستمي زي گفت گرچه بسساحل افتاده«
:  گذارندي نا امن و پر تلاطم مي فضاني و پا در انديآياكنون، انسانها، چون موج م» .ستمِي روم، گر نروم نيهستم اگر م

ي دانند كه از همه جور آدميم.  حال پر محتوانياست و در عقي كه عمنند داي مزي اما نبنده،ي و فرباستي دانند كه زيم
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.  ماندني آب ماندن، زنده ماندن و باقي رويدست و پا زدن برا:  خوديوهي به شيهمه سرگرم زندگ. رسنديآنجا به هم م
 و قيو تحقدنيشي اندقي شنا كردن، فكر كردن و عمي اما براياند، برخ و وقت تلف كردن آمدهحي تفري براهايبعض

 شنا كردن را به نكهي اي براي تجارت، برخي براي با هم بزنند، برخي و كاري خصوصي گپنكهي اي برايمطالعه، برخ
 مردم گذاشتن و ي شانه هاي و دست بر روگراني دي پاري كردن زي كردن و خالتي اذي براي آموزش بدهند، برخگرانيد

ي كنند آدمهاي ميخلاصه زندگ ... ي براي و توطئه، بعضي باند بازيبراي خود، بعضيها كردن عقدهيبالا رفتن و خال
»دهنديسلام م« كه فهمندي كه نمايدانندياند نمآنان كه در ساحل نشسته» ! آدمهايآ« زنند كه يصدا م: درون گرداب

.  از دور»طلبنديكمك م« كه اي

تي كفايي وب، به تنهاتي ساكي داشتن ايكيس پست الكترون آدركي با داشتن نترنت،ي اي بر رويكي حضور الكتروناما
 در آن، ي و زندگبري سايفضا.  است كه سازنده استني ابزار نوني اقي انسانها از طرني تعامل و ارتباط بني اكند،ينم

 اما امروزه، با . توان دوام آوردي فضا هم نمني در ا،ي بازني و قوانعد اصول، قواتيبدون رعا. فرهنگ خاص خودش را دارد
ي به نوعشرفت،ي و پاتي بقا و ادامه حي فضا براني كه موجود باشد، حضور در ايطي توان گفت، با هر شراي متيقاطع
 و تجارب و دانش خود را مي و ارتباط برقرار كنمي نفس بكشمي فضا بتوانني است كه در اي واقعازي نكيني است و ايالزام

. مي فضا فرابخوانني و آنان را به امي آموزش دهزي را نيگراني و دمي تا بمانميبه اشتراك بگذار

 و يا حرفهي كسب مهارت هانترنت،ي اي بر رويكي آوردن به حضور الكتروني روي به عبارتاينترنتي حضور در ادهيفا
 شغل جادي در جهت ا- دي مثبت و مف-ي اقدام به انجام كارتي و در نهايريگميسرعت عمل داشتن در انجام امور و تصم

يكي كالا و خدمات مان و داد و ستد الكتروني براينترنتي ايابيبازار آوردن به ي و روگراني خود و دي برايو كسب و كار
 آنان بر،ي ساياكنون در فضا.  داشته باشديا تواند سرعت خارق العادهي در همه ابعاد و جوانب مشرفتي است كه پنيدر ا

 و رسدي به فروش مماتشان دلار درآمد دارند، كالا و خداردهايلي در سال، مند،ي آي به حساب ميل اصيهاكه جزو مهره
مردم :  گرداب گذاشتني در اي پادي هم نباانهياما ناش. شودي افزدوه مانشانيهر روز و هر ساعت بر تعداد بازارها و مشتر

ني تواند تضمي نمي مدرك دانشگاهكي اكتفا كردن به . دهندشي سطح مطالعه خود را افزادي و بانندي آموزش ببديبا
 عصر، خودآموخته بودن نيدر ا.  ندارنددي علوم و فنون جديري به فراگيازي نگري ما، داني باشد كه دانشجونيكننده ا

يوب به سو) TEXT( بر متن ي كاملاً مبتني تواند شما را در فضاي به نگارش داشتن مي و دستزنديحرف اول را م
 منتقل يگري را به سرعت به دديري گي مادي آنچه را كه دياگر بتوان.  رهنمون باشددي كه در نظر داريتي در فعالتيوفقم
ني فضا همني و راز بقا در ادي و اعتماد كنناني اطمجادي به سرعت ابر،ي ساي فضاني در ادي تواني مد،ي بدهادي و ديكن

ني ورود به اي به آنها، خود را برايي و پاسخگوني مخاطبازي نافتنيبا . دي كن تان را به خود جلبنياست كه اعتماد مخاطب
.دي آماده كننترنتي ايالعاده زنده محشر و فوقيفضا

آداب معاشرت هاي الكترونيكي
در دنـياي ارتـباطات مـستقيم، در عـصري زنـدگي ميكنيم كه فن آوري نوين ارتـباطات و رايـانه ها، هـمچون پـلي 

در دهـه اخـير، انـسانها ابزار تازهاي يافته اند، ابـزاري كـه بـه . ميان ما انسانهاي روزهاي آخر قرن بـيستم قـرار دارد
كمك آن به انبوهي از اطلاعات دسترسي خواهند داشت و در جمع افراد بسياري از كشورها، شهرها و تمدنهاي مختلف، 

شبكه هاي اطلاع رساني و اينترنت، امكان ارسال پيام بـراي مـخاطبين مـعين، در . مي توانند به بحث و گفتگو بپردازند
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جامعه . شركت در اتاقهاي گفتگو و انجمنهاي مجازي، شيوه ديـگري از ارتباط را پيش روي انسانها قرار داده است
نم با آنها حرف بزنم و مجازي، در ايـن عـصر جديد، يعني من از درون غار خودم با مخاطبينم در ارتباطم و مـي توا

مي توانم راي بـدهم و فردي را به نمايندگي از خودم انتخاب كنم، ميتوانم اعتراض كـنم . نظراتم را به گوش آنها برسانم
در حال حاضر، با توجه به فن آوري كـنوني، تـنها يك رايانه، يك كارت مودم و يك خط . و نـمايندگانم را بازخواست كنم

. تا اين ارتباط برقرار شودتلفن كافي است 

پشت رايانه » من«پـس از بـرقراري ارتـباط، رايـانه ي مـن، پـلي اسـت براي ارتباط من با سـايرين، افـرادي همچون 
شايد ما آنها را نشناسيم، شايد زبان مادري آنها را بخوبي ندانيم، شايد . هاي خود، با فضاهايي مجازي در ارتباط و تعاملند

مسافت فكري و فيزيكي ما بسيار باشد، اما به هـر حـال اين ارتباط برقرار است و شما از اين لحظه روي خط يا بعد و 
ON-LINEهستيد  .

پس از . واكنشهاي ما، همچون خود ما روي خط است و شايد بسياري از افراد در جمع مجازي ما حضور داشته باشند
ر مودمي كه در اختيار داريم، به مكاني متصل ميشويم كه ميتواند به عـنوان برقراري ارتباط، ما، به كمك رايانه و كا

بـا آنـها در ارتباط هستيم و در كسري از » پـست الـكترونيك«بـا . را گـرد هـم آورده بـاشد» مـا«مـركزي، بـسياري از 
سرگرم بحث درباره » اتاق گفتگو«ر يك مـمكن است با آنها د. ثانيه مي توانيم، پـيام خـود را بـراي آنها ارسـال كـنيم

در هر حالتي كه باشيم، ما در . آخرين تغيير و تحولات فن آوري، يا آخرين ساخته يـك فيلمساز يا نويسنده باشيم
اين امر، در عين حال در . دارند ارسال مي شود» حضور«هـستيم و هـر آنـچه بـگوييم براي افرادي كه با ما » ارتباط«

. ست و با علم به اين است كه بـا آن افـراد كـه شـايد بـراي مـا افـرادي ناشناخته، گمنام باشند در ارتباطيماختيار ما ا

در ارتـباطات اجتماعي با حضور فيزيكي، رو در روي افراد مي ايستيم و با آنـها بـه گـفتگو و بـحث مـي پردازيم، شايد 
بـا آنها، دست در دست هم، مشكلي را از ميان بر مـي داريم و . دهـيمموافقت كنيم و شايد از خود مـخالفتي نـشان 

در ارتـباطات اجـتماعي، دستي را مـيفشاريم تـا تاكيد كنيم هستيم و بر حرف خود . مـساله اي را حـل مـي كنيم
ي از او مـي خواهيم استواريم و با يك اشاره از طرف مـقابل خـود مي خواهيم كه لحظه اي صبر كند و بعد با اشاره ديگر

در ارتباطات اجتماعي، حضور فيزيكي ما تا زماني كه در محل باشيم، ادامه دارد، پس از اينكه . كـه حـرفش را ادامـه دهد
آن محل را ترك كنيم، شخصيتي از ما در آن محل حضور ندارد كه بخواهد براي صاحب اصـلي خـود تـعيين تـكليف 

امـا، بـا پيشرفت فن آوري نوين ارتباطات، اطلاعات، اطلاع رساني و رايانه، . ديگري رقم زندكند و سرنوشت او را به گونه 
در ارتباطات . شـكل جديدي از ارتباط ميان انسانها متداول است كه از آن به حضور و ارتـباطات روي خـط يـاد مـيشود

و مكتوب بين افراد، از جوامع بـشري  اكثر مـواد و مـطالب ارتـباطي بـه صورت نوشته ON-LINEروي خطي يا 
در ايـن نوع ارتباط، محدوديت قابل توجهي در . مـختلف، بـا تمدن، زبان و فرهنگ هاي گوناگون رد و بدل مي شود

حركات دست، سر و صورت افراد ديده نمي شود و يا ممكن است در . ارتباطات رو در رو و چهره به چـهره وجـود دارد
تحت شرايط اين نوع ارتباطات، بالا و پايين رفتن . نسهاي از راه دور، به صورت ناقص انتقال داده شودشرايط ويدئو كنفرا

. حالت صدا يا اصلاً وجود ندارد و يا اينكه محدوديتهايي در انتقال آن موجود است

ده است، چرا كه با  ابراز واكنشهاي احساسي يكي از مشكلات اسـاسي شـناخته شON-LINEدر ارتباطات مستقيم و يا 
» مـتن«توجه به محدوديتهايي كه در فنĤوري كـنوني مـوچود است، بيشترين ابزار مورد استفاده جهت ارسال پيام، همان 
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تبحر لازم در رساندن مـعنا، مفهوم و احساسات را داشته باشد، مي توان » پيام«در صـورتي كـه نويسنده . پـيام اسـت
» پيام«ه درسـتي مـنتقل شـود، در صـورتي كـه اگر فرد فاقد اين مهارت باشد، احتمال تبادل بـ» پيام«انتظار داشت كه 

. به صورت ناقص افزايش مي يابد

اگـر مـطلبي را در انـجمني .  هيچگاه نمي توانيد حرف خود را پس بـگيريدON-LINEدر دنـياي ارتباطات مستقيم و 
شـما تـا مـدت زمان معيني و شايد براي هميشه در آنجا خواهد ماند و شايد » يامپـ«. نـوشته ايد، ديگر آن را نوشته ايد

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

: عد آداب معاشرت الكترونيكيبرخي از قوا

. هيچگاه نبايد جوش بياوريد#

همه آنها، از اين . تـوجه داشـته بـاشيد كـه افراد مختلف، با زبان و فرهنگهاي مختلف وارد جـامعه مـجازي مي شوند
اي مجازي شـوند، امـا ايـن امكان كه رايانه اي در اختيار داشـته بـاشند بـرخوردار بـوده اند كه توانسته اند وارد اين فض

شـما مـمكن اسـت خـود را درست معرفي . دلـيل بـر آن نميشود كه همه آنها شما را همانطور كه هـستيد بـبينند
ممكن . كنيد، نام و نام خـانوادگي اصـلي خود را بدهيد، آنها ممكن است از پخش اطلاعات شخصي خود امتناع ورزند

به علاوه، . خود به آنها سلام بدهيد، اما آنها مايل به ايجاد صميميت نباشند» پيام«هر است شما بخواهيد در ابتداي 
» شـناسه«هستند در ميان ساكنان اين جزيره مجازي افرادي كه فقط براي تفريح، وقت گذراندن، اذيـت و آزار ديـگران، 

 شما مطلبي به يادگار نوشته اند، خونسرد در مـقابل افرادي كه مخالف نظرات و عقايد. گـرفته اند» كـلمه عبوري«و 
عصبانيت شما، هـمان چـيزي اسـت كـه بـرخي از اين . بـاشيد و سـعي كـنيد تا آنجا كه ممكن است عصباني نشويد

در ايـنترنت، ممكن است پيامهاي ناشايستي دريافت كنيد، ممكن است به پيامي كه يك . افراد از آن بسيار لذت مي برند
اينگونه پيامها را بـايستي نـاديده بـگيريد و اجـازه ندهيد كه آنها . وشته بوديد اعتراض شديدي دريافت كنيدسال پيش ن

. به قصد و نظر خود برسند

. به دنبال راه حلهاي مناسب باشيد#

 راه حل اگـر كـسي كـه با او در ارتباط هستيد، به نحوي بر سر موضوع و مساله اي عـصباني شده است، سعي كنيد
مقابله به مثل و . عصباني شدن و مقابله به مثل راه حل مناسبي نيست. مناسبي براي برخورد با آن فرد پيدا كنيد

. عـصبانيت مـوجب طولاني تر و وخيم تر شدن روابط مي شود و هيچيك از طرفين بـه نـتيجه مـطلوب نـخواهند رسـيد
ي هـمفكر، بـه يـاد داشـته بـاشيد كـه ابراز عصبانيت در ميان واژه در مـحيط هاي مـجازي عـمومي، همچون انـجمنها
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اين چهره .  بسازد"هـميشه عـصبي"ها، ممكن است تا مدتها در محيط انجمن باقي بماند و از نويسنده آن چـهره اي 
خواننده آن باقي مسلماً چهره اي است مجازي اما اثـر آن، همچون شخصيت بد رمانها، اثري است كه تا مدتها بر ذهن 

. خواهد ماند

. وقتي شك داريد، صبر كنيد#

امـا شـايد فـرد ارسـال . ارسـال شـده اند» بدون نام«در ايـنترنت مـمكن اسـت نـامه هايي دريافت كنيد كه به صورت 
سيد و بـهتر است در هر حال شما ارسال كننده را نمي شنا. كننده شما را بخوبي بشناسد و بـخواهد بـا شما شوخي كند
را » گمنام«اگر حـدس شما درست باشد و فردي كه آن پيام . پيش از اقدام به نوشتن پاسخهاي انفعالي، كمي صبر كنيد

اما اگر عجله كنيد و بـا فردي كه حدس . برايتان ارسال كرده است، دوست شما باشد، خودش حتماً به شما خبر مي دهد
است مقابله به مثل كـنيد، وقـتي مـتوجه شـويد كه حتي روحش هم از ماجرا بي » پيام«مي زديد همان ارسال كننده 

. اطلاع بوده است حتماً پشيمان ميشويد

. مهمان بايستي آرام باشد#

وقـتي بـه مـهماني ميرويد، سر و صدا راه مي اندازيد و خانه را به قولي روي سـر خـودتان مي گذاريد؟ مطمئناً چنين 
فرض كنيد كه سايتي شـما را به شركت در يك تله كنفرانس دعوت كرده باشد و يا اينكه به شما اجازه داده حال . نيست

تـحت ايـن شـرايط بـهتر اسـت، مـتين و مـوقر و آرام . باشد كه به عنوان مهمان از امكانات آن سايت استفاده كنيد
.  باشد كه ميزبان شما، در شبكه، هيچگاه يكنفر نيستيادتان. باشيد و از نوشتن پـيامهاي جـنجالي خودداري كنيد

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

سـايتها و شبكه هاي اطلاع رساني شيوه هاي مختلفي در ارائه خدمات دارند كه در ابتداي ورود لازم است به آنها توجه 
 از امـكاناتش اسـتفاده كـنيد، شـرط ادب در جـوامع الكترونيكي اگر سايتي اجازه ميدهد تا بــه صـورت رايـگان. كنيد

از » تشكر«، فقط يك پيام »چيز«گـاه ممكن است اين . به آن شبكه بدهيد» چيزي«ايجاب ميكند كه شما نيز متقابلاً 
. مسوولان آن شبكه باشد و يا ارسال پيام و برنامه هايي به كتابخانه هاي فايل فعال در آن سايت

خودتان باشيد #

درست است كه شما را نمي . در ارتـباطات مـستقيم روي خـط، هـيچ چـيزي بهتر از اين نيست كه خودتان باشد
اما از روي نوشته ها، شـخصيت افراد قابل تشخيص است و نوشته ها مي توانند در حكم آينه اي . شناسند و نمي بينند

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

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 اسـت يا يك نرم 
متاسفانه موضوع احترام به حقوق مولفين و .  حقوق پديدآورندگان آن را محترم بشماريد و رعايت كنيدافزار، لطفاً

برخي آن را . پـديدآورندگان نـرم افزارها درسـت مـانند رد شـدن عابرين پياده از محل خـطكشي شـده ويـژه است
قوق مـي تواند مـوجب بالا رفتن كميت و كيفيت رعـايت ايـنگونه حـ. رعايت مي كنند و برخي به آن بي توجه هـستند

. در ميان كاربران جوامع مجازي شود» خلاقيت«

براي تبليغات حتماً مكاني در نظر گرفته شده است #

اگـر مـيخواهيد از شـبكه هاي اطلاع رسـاني داخـلي و يا اينترنت به عنوان ابـزاري براي تبليغات شركت، محصول يا 
مطمئن بـاشيد كـه بـراي اين منظور قبلاً تدابيري از سوي مسوولان شبكه يا سايت مـورد . اده كنيدخدمات خود استف

. با مدير سايت تماس بگيريد، برايش پيامي الـكترونيكي ارسال كنيد تا شما را راهنمايي كند. نـظر اتـخاذ شـده اسـت
در اينترنت نيز پيش از ارسال پـيام هاي تـبليغاتي از . ندانجمنها مكان مناسبي بـراي تـبليغات مـداوم و يـكنواخت نيست

طريق پست الكترونيكي، از افراد نظرسنجي هايي به عـمل مـي آيد و پـيامهاي تبليغي اكثراً فقط براي افرادي كه 
. خواستار آن بوده اند ارسال مي شود

اظهار نظر، هم جا دارد، هم راه #

اين مـطلب بيشتر در ارتباط با محيط هاي بحث و . يتان ارسال مي شود اظهار نظر نكنيد در مـورد هـر پـيامي كه برا1-
. گفتگو، خصوصاً انجمنها مورد تاكيد كارشناسان قرار گرفته است

هاي پياپي و مداوم در محيط هاي "مـخالفم" و يا "!عـالي اسـت" ... "مـوافقم" از نـوشتن پـيامهاي تـك عـبارتي 2-
 اصرار داريـد بـهتر باشد، "مخالفت" به ابراز اين "شايد اگـر بـا مـوضوعي مـخالف هستيد و واقعا. تناب ورزيدانجمنها اج

. ترجيحاً به طور خصوصي و نهايتاً با ذكر دلايل قانع كننده آن را همراه نماييد

سـعي كنيد آنچه . افه نـماييد در بـحثها و مـباحثات حتماً شركت كنيد و سعي كنيد مطالبي به مطالب قـبلي اضـ3-
. مي نويسيد حقيقتاً پيامي در خود نهفته داشته باشد

گاه در پيامهاي ارسالي در شـبكه ها و ايـنترنت ديده مي شود كه .  امـضاء خـود را كوتاه و مختصر انتخاب كنيد4-
ن امضاء شخصي خود فرستاده خشك و خالي نوشته است و بعد يك صفحه تصويري را به عنوا» موافقم«نويسنده يك 

اگـر جـزو كـساني هستيد كه از اينگونه پيامها دريافت كرده ايد و حـسابي جـوش آورده ايـد، تـوصيه مـا ايـن . اسـت
. است كه بند اول اين مقاله را مجدداً بخوانيد

را جــمع كــنيد و تــنها ...  و  اگـر مي خواهيد از فردي بخاطر ارسال مطلبي تشكر كنيد، پيامهاي تشكر و تــبريك5-
. كنيد» سپاسگزاري«در يـك نـامه كـوتاه از او 
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الزامي است، حـتماً پـاسخ آن را بدهيد و اگر نوشتن پاسخ » پاسخ« اگـر پـيامي دريـافت كـرديد كـه براي آن نوشتن 6-
ام كوتاهي براي فرستنده بفرستيد و او را وقت بيشتري براي مطالعه و بـررسي طلـب مـيكند پـيش از آن كه دير شود، پي

. از اين امر آگاه سازيد

. مخاطب خود را همواره به ياد بياوريد#

اگـر مـخاطب خـود را مـيشناسيد، هـمواره او را در يـاد داشته باشيد و بـدانيد كـه براي چه كسي و با چه سطح 
. ده نـكنيد، خصوصاً اگر در اينترنت پيامي را ارسال مـيكنيداز كـنايه زيـاد اسـتفا. معلومات و تجربهاي مينويسيد

اگر مخاطب خود را نـميشناسيد، حتماً در اولين نامه ها، خودتان را معرفي . هـميشه بـا مخاطب خود با اطمينان بنويسيد
. كنيد و سعي كنيد منظورتان را در كوتاهترين و كاملترين جملات برسانيد

! پيام خود را دريابيد#

ايـن بـراي آن اسـت كـه مـتن شما .  حاشيه اي ايجاد كـنيدTab قبل از نگارش متن پيام، از سر سطر، با زدن كليد 1-
. هنگامي كه در نامه پاسخ قرار ميگيرد، شكسته نشود و خوانايي خود را حفظ كند

رش يا املاء اشتباهي مرتكب شده ايد برطرف  قـبل از ارسـال پـيام، حـداقل يـك بار متن خود را بخوانيد، اگر در نگا2-
. كنيد

.  هاي كوتاهي استفاده كنيدTag Line سعي كنيد از3-

در آيـند مـجموعه اي از ASCII گـرافيك حـتي الامكان اسـتفاده نـكنيد چـرا كه وقتي به صورت ANSI از 4-
. انايي متن پيام شما خواهد كاستكـاركترهاي نـامفهوم را به متن نامه شما اضافه مي كنند كه از خو

 در ايـران، در شـبكه هايي كـه ميتوانيد متن پيامهاي خود را با زبان فـارسي ارسال كنيد، بهتر است از نوشتن 5-
خـصوصاً در محيط هاي انجمنها جداً خـودداري ) از چـپ بـه راسـت(پيامهاي انگليسي و يا فارسي با حـروف انـگليسي 

يهاي بـه عـمل آمده در شبكه ها نشان داده است كه كـاربران مـيانه خـوبي بـا نگارشهاي لاتين ندارند و بـررس. كـنيد
. نويسندگان اينگونه پيامها اكثراً مورد اعتراض قرار مي گيرند

كاري نكنيد كه مورد لعن و نفرين ديگر كاربران قرار گيريد #

 عـجيب در حـافظه ها خواهد ماند و افراد ON-LINEكترونيكي و به صورت ارتباطات ال. اين امر نكته بسيار مهمي است
. بنابر اين بهتر است كاري نكنيد كه افراد از شما رنجيده شوند. خيلي به ندرت يكديگر را فراموش مي كنند
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.واهي هستو ديگر اينكه هر وقت از كوره در رفتيد و پيامي را با عصبانيت ارسال كرديد، هميشه جا براي عذرخ#

يكي تعاملات الكترونتيامن
ها قرار  خبرنامهي از اعضاي مورد توجه برخراًي است كه اخي از موضوعاتيكينترنت،ي اي تبادلات و تعاملات بر روتيامن

 امنيت خريدهاي اينترنتي چگونه و توسط چه ست؟ي چSSL كه كنندي از دوستان سوال ميتعداد. گرفته است
. دارنديحدود چه حد و هاني تضمني و اشودي ممهي بايني تضمييشركتها

 معامله در اي شوم كه تجارت و كسب و كار و هر نوع تبادل اطلاعات ادآوري مطلب ني اي كه در ابتداخواهمي ماجازه
يستادر را.  همتاستي و شرط و بدي بدون قيتي امنازمندي امروز نيدهيچي حال پني و در عي گسترده جهانيهاشبكه

يا هوشمندانهيهارساختي آوردند به ارائه خدمات زي روييركتها شنترنتي اي منحصربفرد بر روتي امنني و حفظ اجاديا
شاني معاملات و كسب و كارهاي حتزي شان را و نيكيكه بر اساس آنها مردم بتوانند تبادل اطلاعات مثلاً مكاتبات الكترون

 را نيمابي فالوگي و دگذارند بري تاثگريكدي بر تي ارتباط برقرار كنند تا در نهاگريدكي كنند و با داي امن پييرا در فضا
ست،ي نرساختهاي صرفاً در درك پروتوكلها و زهي قضتي اهمدينيبب.  معامله سوق دهندي به سمت و سوشي از پشيب

نياند از ا توانستهزيها ندارند ننه از پشت صحي اطلاعات فنچي كه هاي در دنياري است كه افراد بسني موضوع در اتياهم
 و ي البته با بررسني نحو استفاده كنند و اني قرار داده اند به بهترارشاني شركتها در اختني كه ايلاتيامكانات و تسه

ني طرفني بينترنتي معامله اهاارديليروزانه م.  بوده استري موفق امكان پذي اعتماد و اجراتيمطالعه، انتخاب و در نها
IM با استفاده از ايي معامله به صورت تلفناردهايليروزانه م. رديگي صورت ميياي در نقاط مختلف جغرافيتجار
 دلار رد و بدل هاونيلي رسد و روزانه ميبه انجام م)  مسنجرهالي هات ماياهويني همي مثلاً بر رو،ي آنيهايامرسانيپ(
)  معاملاتوها  دادهتيبه مساله امن( مبرم ازي نني بر اساس اييكتها مهم است كه شرني موضوع درك اتياهم. شوديم

 را طي شرانيا... و ) VPN (ي مجازي خصوصيها مدرن، پروتكلها، شبكهيهاياند كه با استفاده از تكنولوژبوجود آمده
. شند و حفظ كنند توسعه دهند و تداوم بخجادي را اازي مورد ننتي مكاتبه اماي معامله ني طرفيبرا

SSLاست كه به هنگام رد و بدل كردن اطلاعات، يها، پروتكل است استاندارد در رمزدار كردن و انتقال دادهياوهي ش 
ها  انتقال دادهانيم) يمكان / يزمان( كه در فاصله ي به طورآورديم به صورت رمز درژهي وييدهايها را با استفاده از كلداده
ي شخصاي صحبت از رد و بدل ساختن اطلاعات محرمانه يوقت.  شما نداردات اطلاعي به محتواي امكان دسترسيكس

 انقضاء كارتهاست، لازم است كه خي حسابها و تاري و شماره هاي اعتباري مثلاً آنجا كه بحث كارتهاد،يآي مانيمهم به م
 طرف اري آن را در اختشمارهكارت و اتي راحت جزئالي موجود مطمئن باشند تا با ختي معامله از امناي مكالمه نيطرف

 با گرفتن رمز عبور باشد و در دي كاربران كه باي به اطلاعات شخصي است دسترسبي ترتنيبه هم. مقابل قرار دهند
 موضوع به اطلاع كاربران از آن ني ان،ي دادن به طرفناني اطمي استفاده كرد و براSSL از دي باكندي مجابي كه ايموارد
يبه نوع...  شما توسط فلان شركت يكي تبادلات و تعاملات الكترونهي موضوع مهم كه كلني ذكر اامثلاً ب برسد، تيسا
.  قرار گرفته استتي مورد حمااي شده مهيب
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 مكمل ي دو استاندارد وجود دارد كه به نوعدانمي در حال حاضر تا آنجا كه من منترنتي اي امن اطلاعات بر روانتقال
 و Clientني امن بيي فضاجادي اSSL پروتكل يفهيوظ. Secure HTTPيگري و دSSL استاندارد يكيگرند،يكدي

Serverدهدي متي را امنامهاي انتقال پيگري است و د .

 معامله را در ارديلي م14 در روز Verisign مثل يام اطلاعاتم را به روز كنم، شركت امروز و تا آنجا كه من توانستهتا
250 انجام معاملات تا سقف يانامهي و بر اساس گواهي به نوعيعني خودش قرار داده است، تين مورد حماسرتاسر جها
نيبنابر ا.  هوشمند خود مطمئن استيهارساختي از ارائه خدمات زنيساي ورگري به عبارت دكندي ممهيهزار دلار را ب

 را در روز مورد ي معامله تلفنارديلي م3 شركت نيا. اندرده خود انتخاب كي امور تجاري را برانيساي ورياري بسيشركتها
ني اشود،ي تلفن انجام مقيطر از ي قويلي از معاملات هنوز و خياري بسديدانيهمانطور كه م. دهدي خود قرار متيحما

 دلار تجارت ونيلي م100 در روز نيسايور.  در آنها انجام نشودي داشته باشند كه نفوذتي امندي هم بايخطوط تلفن
 تبادل تي در مورد امنم،يگوي پرداخت نمي هاوهي در مورد شنجاي من ادينيبب. دهدي قرار متي را مورد حمايكيالكترون

يهانامهي از گواهي برخوردارك،يدر تجارت الكترون. كنمي اعتبار صحبت ماي و تبادل پول حرمانه و مياطلاعات شخص
نيا. دهدي ها متي را به ساهانامهي گواهني است كه ايي از شركتهايكينيسايت، ور مهم اساري بسيالمللنيمعتبر و ب

شي مجاز هستند و بشاني رقم قراردادهاي برايد حكي محدود تا تي با مسئولي شركتهامييدرست مثل آن است كه بگو
تهاي ساوه،ي شنيا فراتر نهند، با ا خودشان پا رمي به اندازه گلي باشد، به عبارتگري ديشان، نوع نوع شركتدياز آن با

يرا شركتها صرفاً بنيا.  اعتماد كنندشتري بكنندي كه مي به هم و معاملاتنامهي به اعتبار داشتن گواهتواننديم
اند و به طور مداوم در جهت  شدهجادي انترنتي االخصوصيها و عل در شبكه»تيامن« به ي كنونازي نني به اييپاسخگو

 از ي كه برخيگريموضوع د. كننديها را بالاتر برد دارند كار م شبكهتي كه امنييهادهيكلها و طرحها و اتوسعه پروت
 در واقع يتاليجي دي امضادينيبب.  استيتاليجي ديها استفاده از امضايهيض قني اكننديدوستان در سوالاتشان مطرح م

ي ما با استفاده از امضافرستدي كه فرستنده ميا محرمانهيدي به رمز درآوردن اطلاعات است با كلاي كد كردن يبرا
.  كه اطلاعات ارسال شده واقعاً از طرف فرد ارسال كننده استميفهمي متاليجيد

ازمندي نك،ي گام برداشتن در جهت تجارت الكتروني نكته است كه ما براني بر ادي تاكقتي كه گفته شد، در حقآنچه
 صورت گرفته است نهي زمني كه در اييها كوششم،ي هستيكي الكترونتي امنجادي ايند برا هوشميهارساختي زجاديا
ني آشنا شوند و آموخته ها را در اعتري هرچه سرمي مفاهني اا تر شود و لازم است كه مردم و خصوصاً تجار بي عمومديبا

 در ناني اعتماد و اطمجاديام كه ا گفتهشهيهم.  آموزش دهندگراني و به داموزندي بعتري هر چه سر،يتيگرداب گسترده گ
ني ما، اي خصوصي موارد حتي و در برخي دولتمهي نايي دولتراني از مدياريمتاسفانه بس. ستي ني كار ساده انيمخاطب

 دارد يكي تجارت الكتروني كه ادعايتي و محكم در ساي قوPrivacy Policyكي كه داشتن رنديپذيمفهوم ساده را نم
 كه از مييگويمان م صفحه است كه به كاربراننيچرا كه ما در ا:  استي خاليا ساده به صفحهنكي لكياتر از  فريليخ

SSLو ! ري خايميكني مده آنها استفاشتري بتي امني برا ...

كار هوشمندانه، فروش هوشمندانه
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 از ي برخنهاي است؟ي هوشمندانه چيابيبازار فروش و ست؟ي كار هوشمندانه چم؟ي هوشمندانه تر كار كنميتواني مچگونه
 ارسال شاني براگاني كه به صورت راييها گذشته مورد توجه دوستانم در خبرنامهي دو هفتهيكي است كه در يسوالات

 گونه سوالات را تا ني از نكات اشاره كنم و پاسخ اي قصد دارم به برخ، شماره از خبرنامهنيدر ا.  قرار گرفته استشوديم
. حد امكان بدهم

ني به امينارهاي در سمشهيمن هم. است» درآمد «شي مانع از كسب، حفظ و افزاشهي هم»نهيهز« كه ديداني حتماً مشما
 كسب ي مانع براني شما و اولي براتي محدودني اولد،يام كه اگر شما فروشنده خدمات هست مهم اشاره كردهينكته

ديكني كه در هفته كار مي تعداد ساعاتگر،ي و از طرف دديپردازي است كه مييهانهي شما، هزي براشتري بيدرآمدها
ي كه كارشان را به صورتييآنها. دي و رو به رو هستباني دست به گري است كه شما با آن به طور جديتي محدودنيدوم
ي كارساعاتتوانندي اما نمنندكي ساعت در هفته كار م40 از شي گاه بدهندي و البته مستقل انجام معي سر،ياحرفه

.  داشته باشنديشتري بي دهند تا درآمدهاشي افزاني از اشتريخودشان را ب

 كه بدون ديابي بي باشد كه راهني اديشما با» هدف« نكته بوده است كه ني بر اشتري بدمي تاكمي در ضمن صحبتهاشهيهم
ي بهتر و حتتيفي اما كار با كدي كمتر كار كند،ي بكاهتاني كارجينتا از اثرات و نكهي بدون اتان،ييكاستن از بازده و كارا

. دي دهشي خودتان را افزاين حال درآمدهاي و در عدي ارائه دهيشتري بتيگاه كم

 كار كردن در طول ي كه براي با توجه به تعداد ساعات محدودميتواني چگونه مم؟ي هوشمندانه تر كار كنميتواني مچگونه
ني چناي آم؟ي باش داشتهيشتري و فروش بمي كنيابي و هوشمندانه تر بازارمياوري دربيشتري پول بم،ي ماه دارايهفته 

. مي بداندي دارد كه بايي است و راه هاري امكان پذي است؟ آرري امكان پذيزيچ

 كار شتريب) قهي دق32مييگر بگو اقتريدق( ساعت مي ني به طور متوسط، روزران،ي كه متاسفانه مردم ما در اديداني محتماً
دي كه باي موثر كار، از زمانيروهاي ننيشتريب. ي است در سطح مليا فاجعه است و قطعاً فاجعهكي واقعاً نيا. كنندينم

. دهندي محي كه قطعاً مستحقش هستند ترجي را به داشتن رفاه و ثروتري و نمخور ثابت و بي و درآمدزننديكار كنند م
 از شهروندان و ياري شغل جماعت بسني مسافر، ساده تريي جا به جال،يشهر شلوغ پر از اتومب! دينيوز ما را ببتهران امر

م،ي آن را وارد كندي و باميستين كننده آن دي است كه خود توليني مصرف بنزم،يپردازي كه در سطح كلان ميانهيهز
شاني از ايي بالااريكه درصد بس( ما يجوانان شهر)  ازي برخم،يگويشما را نم( كه كندي را پرداخت ميديدولت سوبس

يبرا! (: ) چون پدرشان در آمده است : يبه قول عمران صلاح) ( مادرشان استاي و منبع درآمدشان پدر كارنديب
 دودش را  شلوغ و پر رفت و آمد و پر سر و صدا،يابانهاي خني را بسوزانند و در اني بنزني اغتشان،گذراندن اوغات فرا

يي كه ما چه بلاديني از موضوع دور بشوم، اما ببخواهمينم.  و آن بدهندنيبه خورد ا) ميپردازي كه ميگري دينهيهز(
.  و در سطح كل كشورديني را در سطح كلان ببموضوع دو نيفقط هم. ميآوري مندهي آي به سر خودمان و نسلهاميدار

مي و خودمان هم خبر ندارميپردازي ممي است كه داريگري ديهانهيرار مغزها هز و مهاجرت و فريدارو و درمان، مرگ و م
ي و فرهنگي و معنوي فقر مادني درآمد ماست و اشود،يآنچه حاصل م. ميآوري به سر خودمان ميي چه بلاميكه دار

مار،ي بني از ما، به فكر اكي هم، هر ي كم،ي زدگاستي و ساستي سي به جايكاشك. ضي و مرماري اقتصاد بنيروزافزون، ا
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 تر از شي اما بمي كار كننهاي از اشتري بدي ما بااورد،ي ما را به وجد نيچند درصد رشد كوچك اقتصاد. مي اقتصاد بودنيا
»يابيبازار« مردم كشورمان، ني كه در بديگوي چند روز گذشته، به من مني در ايدوست. ميتر كار كن هوشمندانهنهايا

في تخفميخواهي چون و چرا مي كه بمي هستيشده است، چرا؟ در بازار، در هنگام داد و ستد، ما مردمان» ناسزا«مثل 
ايآ.  استافتهي رواج ا ماني است كه مي چه فرهنگني ام،يدهي م»فيتخف« عادت ي ناخواسته و روي و گاه حتميريبگ
كي كه ديادهي تا به حال شنايآ. ميوراست باش لحظه با خودمان ركيديياي ندهد، خلاف كرده است؟ بفي كه تخفيكس
 كه ديادهي به كرات دديكني مي زندگراني بدهد؟ شما كه در افي درصد تخف20رديگي كه ميتيزي وي دكتر روايليوك
اق  به اتفبي چند است؟ اكثر قرنيا: ديپرسي و ميي به كالاديكني اشاره مد،ي خري براديكني مراجعه ميا به مغازهيوقت

 دادن متياند كه كارشان ق بردهادي كه از ي كارشان، در صورتي پروندي و مدهندي را ممتي ما، بلافاصله قيهافروشنده
 در ي كه به مشترروندي مشي ما تا آنجا پگان از فروشندي بعضي وقتشودي اسفبارتر مهيقض.  فروختن كالاستست،ين

. كنندي مروني را از مغازه بي مشتريو عملاً حت» ! بدهممتيوقت ندارم ق ... حوصله ندارم«: نديگويپاسخ به سوال بالا م
ناً اتفاق ي موارد عنيا! ي چيعنياند، فروشگاه  مغازه باز كردهي چياند كه برا فراموش كردهي فروشندگان به كلني اييگو

كنندي متي مملكت شكاي از وضع بد اقتصادودشي روز كه مي افراد انتهانيا. مياافتاده است، بارها و بارها شاهد آن بوده
: ديگوي ضرب المثل دارند كه مكي جا ني همهايآلمان. اند هم نداشتهي فروش درست و حسابكيكه از صبح تا حالا 

 و تلاش را به ي سعنيشتريشان ب فروش كالا و خدماتي وقت دارند و براهاي مشتري براشهيهم» ! پادشاه است،يمشتر«
متي فروختن، تو فقط قي براي كردي و تلاشيچه سع! آقا جان:  گفتدي بايراني از فروشندگان ايبه بعض. دهنديخرج م
اكثر . مينيبي بودن نميا از سرعت، قدرت و حرفهيشي نماان،يراني اانيدر م. ستي نيا كار، كار هوشمندانهنيا. يداد
 ما ي تخصصيها و مشاورهي تيافزار و سخت افزار و آ نرم،وتري كامپنهي زمني متخصص خصوصاً در همي انسانيروهاين

 ها ي مثال را از ژاپنني اميها در صحبتشهيمن هم. ميداني را كار هوشمندانه نمني و ما اي ساعتيها به حقوقانديراض
 كنترل ي هم به خوبني همي و براكنندي ميا و با آن برخورد پروژهننديبي پروژه مكي را مثل ي كه آنها هر كارآورميم

 : مي و در انتها بگومي و بد ارائه دهري ناقص، دي كه كارميا عادت كردههايراني از ما ايمتاسفانه برخ. داننديپروژه را م
 خوب بساز آنقدر كه خودت هم از آن ي، جنس و كالا»امشرمنده «نگوآقا جان كار را خوب انجام بده و » !شرمنده«

 را به من امي پني ايدهي كه مفيتخف.  هم ندهفي جدا كن، تخفتي بالا ببر و خودت را از رقبا رامتتي ق،ياستفاده كن
 موضوع نگاه ني به الا از بايوقت. ي ندارناني آنقدرها اطميكني كه عرضه مي كه خودت از جنس و كالا و خدماتيرسانيم
،ي خارجي به كالاهاميآوري ميعلوم است كه رو و خوب مميكني چه ممي داري كه در چه بازارمينيبي مي براحتميكن
. اند كردهزي متماشاني خوب از رقبايلي خودشان را هم خدهند،ي هم نمفيتخف

. » پس هستمكنم،يبهتر كار م« من يعني،ي رقابت فوق العاده قوكييعني هوشمندانه كار

 آنها و يازهاي مردم، نليدرك مشكلات و مسا. مي پاسخ ده راازهاي و نمي كنداي را پازهاي نمي كني سعيعني هوشمندانه كار
 كار است ني كه فكر كردن سخت ترمي و ما معتقدبردي و فكر مبردي است كه واقعاً كار مي آنها، كاري براي راه حلافتني
ني اديرم با و به نظميكني كم فكر ميلي است كه ما خني اشرفتهي پي كشورهاه ما نسبت بي عقب ماندگلي از دلايكيو 

نديگويآنها م:  جالب استيلي ضرب المثل دارند كه خكيهايآلمان. مي خودمان حل كناني در معتريمساله را هر چه سر
 بعد ميخوريم» آبجو«ما اول  : نديگوي مهايشياطر! ميخوريم(: )  بدون الكل ريماءالشع(» آبجو« بعد ميكنيما اول كار م

ريماپالشع( و نه آبجو ميكني نه كار مهايرانيخدا را شكر كه ما ا! ديني دو كشور ببنيت را در ا تفاوت صنع- ميكنيكار م
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ياش پاديتا تلاش نكن: ديگوي هم دارند كه مگري ضرب المثل دكي كه آلمانها ديجالب است بدان! ميخوريم ) (:با الكل 
)ohne Fleiss, kein Preis (يريگينم

يابير بازار دتي موفقيدينكات كل

ني از مهمتري مقاله كوتاه، قصد دارم برخنيدر ا.  كالا و خدمات وجود دارديابي در بازارتي موفقي براي متعددعوامل
. كنماني اند بدهي سوال را از من پرسني اراًي كه اخي آن دسته از دوستانينكات و عوامل را برا

 در ده دوازده ست؟ي اصلاً و اصولاً چيابي كه بازاردي، از خودتان بپرس خودتانشي شده است كه پچي چه؟ هيعنييابيبازار
ي آنها هم گاهنيموفق تر.  امدهي سوال را پرسني خدمات بودند ااي كه سالها در كار فروش كالا ياري از افراد بسر،يسال اخ
 خودش دي داد و از دي مهي ارا رايفي تعريهر كس.  شدي دچار مشكل ميابي كوتاه و مختصر از بازارفي تعركيانيدر ب
كي و دياي بي افتاد كه فردياما متاسفانه كمتر اتفاق م. دهدي پاسخ را مني و كامل ترني كرد كه دارد جامع تريفكر م
ازي به نييپاسخگو«به » كمك«: د هدف ناب و مشخص داركييابيبازار.  به ما بدهديابي از بازاري درست و حسابفيتعر
 است كه آن نيدر اصل ا) ي واقعي در فضااينترنتي ايچه رو (ابي كار بازار-»  از مردميگروه» «رك مشتيازهاي ناي

كنند تا با » كمك« و به آنها ابدي دارند بزي ن»ديقدرت خر« دارند و البته ي مشتركيازهاي نايازيگروه از مردم را كه ن
يابي بازاردينيبب. ندي پاسخگوقتيرف سازند و به آن در حق را برط»ازين«كالا و خدمات ما، آن )  مصرفاي (ديشناخت، خر

يابي بازاري گام برانياول : دي ابزار داري سركي به ازي شما نيريگي شكار و ماهيبرا.  استيريگي ماهايدرست مثل شكار 
يريگي ماهاي كه لوازم شكار دي شناسي را مي چه فروشگاهوم؟ بردي شكار كجا بايمن برا:  اطلاعات است»يجمع آور«

 شوند و چطور ي معروف و مشهور كجا جمع مگراني ماهاياني شود؟ شكارچي چاپ منهي زمني در اي مجله اايبفروشد؟ آ
رانيگيماه.  كنندي اطلاعات مي دست، علاقمندان، شروع به جمع آورني از ايي با پرسش هام؟ي كنداي آنها را پمي توانيم
 به ست؟يچ...) از لحاظ نور و غدا و دما و درجه حرارت و  (هاي ماهازي و بدانند كه ن بشناسندزي را ني كه انواع ماهديبا
»ديقدرت خر «ست؟ي آنان چيازهاي هدفش كجا قرار دارند و نني بداند مخاطبدي باابي است كه بازاربي ترتنيهم

 بازده شاني كنند كه برايم صرف يي خود را در جاهي موفق وقت و سرماياب هاي مهم است و بازاراري هدف بسنيمخاطب
. دارد

»يخدمات «ايو » كالا« دانند و البته و مهمتر از آن يهدف خودشان را م.  كنندي موفق، از كوچك شروع مي هاابيبازار
ي كه عرضه مي خدماتاياستفاده از آن كالا « است كه ني در واقع اابيكار بازار.  شناسندي مي كنند بخوبيرا كه عرضه م

ني ادينيبب» . كندي مهي دارند توصاجي خدمات احتاي به آن محصول شانيازهاي به نيي پاسخگوي كه برايبه مردمكند را 
اي كالا يشما وقت.  واحد فروش استايفروش با بخش و !  فروشدينم...  كند ي مهي توصابيبازار:  مهم استيلي خهيقض

 فلان كاست ايني را ببلمي كه برو فلان فديي گوي كه ميوقت مثلاً د،ي كني مهي از دوستانتان توصيكي را به يخدمات
 كاست ايلمي آن في براديشما دار. دي كني مهي آن كاست را توصايلمي فطي بلدي خردي را بخر، در واقع داريقيموس
حتماً  كنند ي مهي را توصيزي كه چيافراد. دي گاه بدون آنكه خودتان خبر داشته باش- دي كني ميابي بازاريقيموس

 هستند كه خودشان مصرف ي موفق كساني هاابي داشته اند پس بازارتي از آن رضاوخودشان آن را مصرف كرده اند 
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زي كه واقعاً آن را خودتان ندي كنيابي را بازاريكالا و خدمات.  دارندتيكننده كالا و خدماتشان هستند و از آن واقعاً رضا
. دي دارتي رضادي برير م آن را بكانكهي و از ادي كنياستفاده م

 بازار هدف را سر لوحه اقداماتشان قرار يي وشناساقي تحقدي ها و موسسات، چه بزرگ و چه كوچك، به نظر من باشركت
ازي را عرضه كنند كه بتواند ني محصولاتاي كنند و خدمات دايبازارشان را پ)  بلند مدتايكوتاه  (ي واقعيازهاين. دهند

ي كار ساده اي حرفه ايابي آوردن به بازاري رواييري در بكار گوسساتمتقاعد كردن شركت ها و م. مردم را جواب بدهد
 حرفه يابيبازار.  استيابي بازاري از ابزارهايكي تنها غي اما تبل،يابي بازاريعنيغي كنند تبلي از آنها فكر ميلي خدياست شا

 ها و وهي كه آن شدي باي حرفه ااباني دارد كه بازاري متعددي هاكي ها و تاكتكي دارد، تكني متعددي هاي استراتژيا
 كوچك و بزرگ در گرداب گسترده ي هاستمي ساتيح.  و بلافاصله به همكاران خود آموزش دهنداموزنديروش ها را ب

ي واحدهاايو  ها مي تجادي كه در برابر اييبه آنها.  داردي دهند بستگي مهي ارااي و نندي بي كه مي آموزشزاني به ميتيگ
 شما كار ساده ني را گفت كه جلب اعتماد مخاطبني ادي كنند باي موسسه كوچك مقاومت ماي شركت كي در يابيبازار
 دانند، ي استفاده از كالا و خدمات شما را نمياي مزاست،ي مطلع ندي دهي مهي كه اراي خدماتاي از كالا ي كسست،ي نيا

.  برسانندي و خدمات شما را به دست مصرف كننده واقع كالاي داد تا به درستميتعلدي را باييگروه ها:  كردديپس چه با

اي است در گوگل يكاف: يسي و انگلي وجود دارد به فارسي متعددقاتي متعدد و مقالات و تحقي كتابهايابي بازارنهي زمدر
نيا دلتان بخواهد كتاب و مقاله در ا كه تدي ددي و آنوقت خواهدي مرتبط جستجو كني آمازون به دنبال واژه هاتيسا
 آن ي كنم در واقع دارم براهي را توصي كتاباييتي مقاله ساني است و اگر من در اهي توصMarketing.  وجود داردنهيزم
 چون خودم م،ي خودم بگويابي بازاري و دروه هانارهاي كه شركت در سمديپس اجازه ده.  كنمي ميابي كتاب بازارايتيسا

 را كه آموزش داده ام را يوفق ميهاي ها و استراتژكي روش ها و تكنياري كه افراد بسدمي استفاده بردم و داريا بساز آنه
.  همه شما را از ته دلم آرزومندمتي و موفققي توف-(: بكار برده اند و موفق شده اند 

نقش برنامه و بودجه در يك برنامه بازاريابي موفق

هاي نخست را ي قبلي، نكات مهم در گامدر مقاله. ي گام به گام استريابي موفق، يك پروسهي يك برنامه بازاتهيه
.برشمردم و در اين مقاله قصد دارم، برخي نكات مهم ديگر را، در خصوص مشخص ساختن برنامه و بودجه، متذكر شوم

كرديم و مشخص ساختيم، بعد از اينكه در اين مرحله، بعد از اينكه دقيقا كسب و كارمان را براي خودمان تعريف 
مشتريانمان را به درستي شناختيم و دموگرافيك آنها را با تحقيق و پژوهش معلوم ساختيم، گام در راه تعيين برنامه و 

. داريمبودجه بر مي

تان پيش از اين چه يابيهاي بازارشما بايد ببينيد كه شيوه. ي بازاريابي، بسيار اهميت دارداين مرحله از تدوين يك برنامه
هايي بيشترين اثر و كارايي ايد؟ از خودتان بايد بپرسيد كه چه شيوهبوده است و آيا براي ارتباط با مشتريانتان موفق بوده

. ايداي رسيدهايد و به چه نتيجهايد چقدر هزينه كردههايي كه قبلا داشتهها و استراتژيرا داشته است؟ براي اين بازاريابي
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. ايدهر مشتري دقيقا چقدر هزينه كرده) جذب(كمي جزئيات را بيشتر در نظر بگيريد، مثلا براي به دست آوردن 
هايي ها و روشدر اين مرحله، شما بايد بدانيد كه در آينده چه شيوه. دسترسي به اين نوع اطلاعات خيلي مهم است

ي بازاريابي هم براي شما شته باشيد كه اين برنامهتوجه دا. تواند در جذب مشتريان جديد به شما كمك كندمي
. توانيد به اين برنامه بازاريابي اختصاص دهيدهايي در بر دارد؛ بنابر اين مشخص كنيد كه چه درصدي از سود را ميهزينه

 آگهي دهيد يا مجلات؟ هامثلا در روزنامه. تان را با توجه به بودجه تعيين كنيدتوانيد ابزارهاي بازاريابيآنوقت است كه مي
هاي روابط فعاليت. تبليغ راديو تلويزيوني داشته باشيد يا بازاريابي اينترنتي در فهرست ابزارهاي خود قرار دهيد

هاي اجتماعي و فرهنگي و اسپانسر كردن اين گونه هاي مطبوعاتي و شركت در فعاليت با خبرتان چگونه باشد؟عمومي
. هافعاليت

ها را بايد تعيين كنيد و هاي آزمودن اين شيوهها و روششيوه. بايد آنها آزمود. هايي قطعي نيستندزاريابي ايدههاي باايده
توانيد به سرعت داشته باشيد كه شما را چه ابزارهايي براي بازاريابي مي. هايي داشته باشيدبعد براي سنجش نتايج شيوه

تر كند؟ به هدف نزديك

ي بازاريابي خود در شما چه منطقي براي برنامه. د است كه تعيين خط مشي؛ منطق بازاريابي استفيليپ كاتلر معتق
خواهد به اين هدف برسد، راهي را بايد تعيين كند و ابزارهايي را در داند، ميشركت شما هدف خود را مي. گيريدپيش مي

مديريت بايد براي اين . داريد تا به هدفتان برسيدار بر ميپشتي خود بگذارد، چه ابزارهايي را اين باين راه بايد در كوله
درست مثل وقتي كه به . اي خاص كه در عين حال كافي هم باشدسفر، مقداري پول در جيب خود داشته باشد، بودجه

اند كه دبريم؛ در اينجا هم مديريت به خوبي ميرويم و هميشه كمي بيش از حد نياز پول با خودمان همراه ميسفري مي
هاي تخصصي بيشتر، با اسپانسر كردن مثلا با شركت در نمايشگاه. يابدي بيشتر، فروش نيز افزايش ميبا اختصاص بودجه

اي بيشتر بر دوش مديريت خواهند گذاشت، اينها مسلما خرج و هزينه. كنندگانهاي اجتماعي و حمايت از مصرففعاليت
گوييم، خط حال با توجه به اين موضوع است كه مي. ستطاعت اين كار را دارداما مديريت بايد ببينيد كه تا چه حد ا

. هاي اجرايي معيني مبدل شوندها بايد به برنامهمشي

توانيم بفهميم كه كدام برنامه درست انجام شده است و كدام هزار برنامه اگر نوشته و تدوين شود و به اجرا درنيايد، نمي
تر ساخته است و كدام برنامه ما را از هدف يا اهدافمان دورتر  ما را به هدفي كه داشتيم نزديكبرنامه غلط؟ كدام برنامه

. كرده است

گوييم، ما به عنوان طراح يا استراتژيست، يا مشاور، آنچه شرط بلاغ است با مديريت مي. اممن هميشه اين را تاكيد كرده
تا .  با هم كنار بيايند و تعارف را كنار بگذارند و كاري بكنند براي شركتهاي اجرايي هستند كه بايداين مديريت و برنامه
حتي . ايد و كجا غلطكجا درست رفته. توان فهميد كه كجاي كار خوب بوده است و كجاي كار بدعملي انجام نشود نمي

كنند، رقبا به يازها تغيير ميكنند، نجوامع تغيير مي. اشتباهات را بايد پذيرفت و با آن مثل يك درس جديد برخورد كرد
... يابد و بسياري عوامل ديگر كنند، تكنولوژي توسعه ميهاي خود را اصلاح ميدهند يا برنامهسرعت تغيير استراتژي مي

اما اين مهم نيست، مهم اين است ! زرشك: ي بازاريابي شما بگويند اند تا به برنامهگويي همگي دست به دست هم داده
.كنيدايد و آن را داريد اجرا مياي زدهي برنامهخواهيد و براي آن دست به تهيهدانيد چه ميكه شما مي
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 شماستتي موفقدي كليجلب اعتماد مشتر

 كار را ني و ادي برآورده سازيا حرفهيا را به سرعت و به گونهازي آن ني خدماتاي با محصول د،ي را بشناسي مشترازين
 محكم و يلي دلديكني كه مي هر كاري و برادي نبرادي را از ي و نوآورتيخلاق. دي بدهاديزي نگرانيبلافاصله به د

.مي مشابه شما پاسخ بگويها پرسشي كه به برخارم دي مقاله سعنيدر ا. دي داشته باشپسنديمشتر

 بر سر در يا پارچهريسال اخ است كه در ده يفروشگاه) آباد سابقعباس (ي بهشتاباني خي تهران و حدوداً در انتهادر
 راهش است؟ ني ااي آد؟يكني اعتماد مگري داي آد؟يكني باور مايآ» ... شغل رييبه علت تغ! حراج«:  استختهياش آومغازه

ي را براي خدماتاي است كه كالا ي كساني كار برانيتر و جلب اعتماد آنان سختي احتمالاني در مشترناني اطمجاديا
 درباره آن اري بسدي در خصوص آن، باي از هر اقدامشي كار است بخاطر آنكه پنيتر سختميگويم. ار دارندعرضه در باز

 آن هي ثبات روكي از ي با برخوردارتاًي را آزمود و نهاييهاكياكت و تهاكي تكن،ي استراتژنييفكر كرد و پس از تع
.  را به اجرا گذاشتياستراتژ

يهاي استراتژدي تواني مد،يكني كه ارائه مي خدماتاي دارد و با توجه به نوع كالا يختلف مي راههاي اعتماد مشترجلب
 جزو اصول ي ندارد و به نوعي بستگمي دهي كه ارائه مي خدماتاي از كارها به نوع كالا ي سركياما . دي را به كار بريمختلف

وي آرشتي ساي بخش فارسني كه در هم- يگريقاله ددر م. دي آي او به شمار مد و جلب اعتماي در مشترناني اطمجاديا
ي ما آن را به صورتيها كاسبنيام كه بهتر اشاره كردهزي ننيام و بارها به ا از آن اصول را برشمردهيشده است برخ

نترنتيا: دان موفق بودهاري هم بسنيم هياند و برا را آموختهني به فرزندانشان ايا و حرفهعي سريلياند و خ آموختهيسنت
. دي را هم رونق خواهند بخشكي كه ظرف چند هفته تجارت الكتروندي ددي و خواهديرا به آنان بده

!  پسندي قانع كننده و مشترليدل
 كه او حرف شما دي كه مطمئن هستي به طورديكننده داشته باش قانعلي دلكيدييگوي مي كه به مشتريزي هر چيبرا

 خوب درباره يلي لازم است كه خد،يري بگشي را در پي استراتژني ادي بخواهنكهي از اشي شما پنكهي ايبرا.  كنديرا باور م
 حرف را ني خودم اايآ«: دي بگذاري مشتريخودتان را جا. دي و امتحان كندي مختلف بسنجياي و آن را از زواديشيانديآن ب
 حرف را باور ني من خودم اايآ«: دي كنيتان را قاض خودتان را و كلاهديتواني مي كه بسادگديني بب»كنم؟يباور م

 حرف شما زي شما نيمشتر از هر لحاظ، دي كه اگر خودتان، حرف خودتان را باور كندي مطمئن باشوه،ي شني با ا»كنم؟يم
يثال مكي كه ديحال اجازه ده. ديا را آموختهي جلب اعتماد مشتري از راههايكي شما بي ترتني و به اكنديرا باور م

 كار تا ني اي بدهم و برافي درصد تخف50 آنالوگ، ي همه كالاهاي روخواهمي دارم كه در آن ميمن فروشگاه: اورميب
شوندي متاليجي دارند دكنمي را كه ارائه ميي كالاهاي كار كاملاً روشن است، همهني الي دل-م،ا ماه مهلت گذاشتهانيپا

يهاني از انواع دوربي برخي خواهم روي مگري اما از طرف د- رمي ضرر را بگي جلوشتري هرچه زودتر و بديو من با
 لابد ديگوي به او ماشي تعجب خواهد كرد و حس كنجكاوي مشترنجايدر ا!  بگذارمفي درصد تخف50 هم تاليجيد
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...  مارك؟ و نيالا؟ ا از شما بپرسد چرا؟ به چه علت؟ چرا حنكهي ااي از شرشان راحت شود خواهديخراب از آب درآمده م
 كه اعتماد دي مطمئن باشدي ربط بدهي و اگر حرف و پاسخ بدي قانع كننده داشته باشلي دلدي كه شما بانجاستيدر ا
ي مفي تخفيتاليجي نوع اجناس دني اي شغل روريي تغي كه براديياگر بگو. ديا از دست دادهشهي همي را براتانيمشتر
ي براقتاًي كه شما حقديري را در نظر بگي افتد؟ اما حالتي مي رخ ندهد، چه اتفاقچگاهي هي شغلريي تغني و بعد چنديده
 و ميا نداشتهي فروش خوبري ما در چند ماه اخد؟يدانيم«: دييگوي مي شما به مشترد،ي قانع كننده دارلي دلفي تخفنيا
 كه اگر فروشگاه شما دينيبب...  و ميوقع پرداخت كنرا سر ماه و به م) كاركنان(ها  اجاره مكان و حقوق بچهمي بتوانديبا
تاني اعتماد مشترگري معروف به عدم پرداخت سر ماه و به موقع حقوق كاركنانش باشد، بار دهي همساي فروشگاههاشيپ

.  كندي نمدي از شما خرگري و او دديا از دست دادهشهي هميرا برا

: اند و به قول خودشان  نگرفتهاديشتري بي استراتژكي ما و فروشندگان ما يهاابي متاسفانه و معمولاً بازارراني ادر
ميي غلط است كه ما بگوني اديني بب-» !مي خواهي هم نمني از اشتري كند و بس است و بي متي ما را كفانيهم«
ندگان ما راه را به فروش! گري ديكي سراغ مي روي كه نشد، منشد،ي مشترنيا!  به ما اعتماد نكند»يمشتر «ميخواهيم

ايدهند،ي را نمي جواب مشتري كه اكثراً درست و حسابدي ادهي درنديگي را دست كم مي مشتري وقترونديخطا م
 سنگ راي و به اصطلاح مشتردهندي مي مشترلي محتوا تحوي سر و ته و بي ب،ي الكلي دهند، دلاي سربالا ميجوابها
رهي و تورم و دولت و مجلس و غي و وضع بد اقتصادي و از نبودن مشترشانيهاغازه مي تونندينشيبعد م. كننديقلاب م
 شان را يكي به قول خودمان آرام آرام دانندي مي است كه آنها كه رمز و رموز كار را بخوبي در حالنيو ا! كنندي متيشكا

ي كه فروشگاهشان هدينيبي ميدت كوتاه و پس از مآورندي پول در مي تا و حسابهار را چشاني كنند و دو تايدو تا م
 چون خود را در يا حال، عدهنيدر ع. كنندي طرف و آن طرف باز مني اي گوناگونيها و شعبهشوديبزرگتر و بزرگتر م

 پشتش محكمه ينه بابا فلان«: كنندي آغاز منهاي را پشت سر اثي حرف و حدننديبي رقابت شكست خورده مداني منيا
 از عوامل يكي به عنوان ي دادن به مشترتي كه به كار و اهمنجاستياز ا» ... و لي و وكري و بهمان وزتيبه فلان شخص

! شوديها داغ م چرخ گذاشتني زدن و چوب لارآبي و زيي و بدگوعهي در كسب و كار، بازار شاتيموفق

 رابطه كه به مرور ني و اگذارديروشنده م في هم خودش را جاي مشترم،ي داشته باشي قانع كننده و باوركردنيلي دليوقت
 تمام باورها تواندي اشتباه مكي. گرددي مبدل منيقي اعتماد به باور و ني و اشودي جلب ميمستحكم شود، اعتماد مشتر

.  نكته باشندني مراقب ايلي خدي ما باوشندگان مبدل كند و فري اعتماديرا به شك و بعد ب

 كلمات و قي از طردي و شما باستي بس مشكلتر است چرا كه ارتباط رو در رو ني كارترنت،ني اي روي اعتماد مشترجلب
 و ي فورلي سفارش و تحولي و تسهازهايها و ن به موقع به نامهييها و صفحات و اطلاعات و پاسخگوجملات و عكس

. دي خود بوجود آوريحتمال ايهاي مشترايي حس را در مشترنيها انامه و ارائه ضمانتهانامههي توصشينما

 در تي موفقيدهاي از كليكي به عنوان ي قانع كننده به مشترلي دلكيارائه تنها  «يعني مقاله كوتاه آوردم ني در اآنچه
 كه در ي را به دوستانيشتري بي راههامينارهاي است، در سمي جلب اعتماد مشتري از راههايكيتنها » جلب اعتماد او

.  كرده استني را در كسب و كارشان تضمشانياتي كه موفقدهمي ارائه مندكنيجلساتم شركت م

چگونه با پست الكترونيك بازاريابي كنيم
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بسياري از كارشناسان و حرفه اي هاي اطلاعات و بازاريابي از طريق اينترنت معتقدند كه در سال هاي آينده خصوصاً تا 
 به نحوي چشمگير از ساير Email Marketingيا به عبارت ديگر » يكبازاريابي از طريق پست الكترون«، 2007سال 

. پيشي مي گيردSnail Mail با استفاده از پست معمولي -» مستقيم«شيوه هاي معمول و مرسوم در بازاريابي هاي 

ربران سرويس و خدمات منحصربفرد و محشري است كه اينترنت در اختيار كا» پست الكترونيك« همه مي دانيم كه 
آموختن كار با آن چقدر . همه بخوبي مي دانيم كه اين ابزار قدرتمند تا چه اندازه ارزان قيمت است. خود قرار داده است

همه مي دانيم كه ارسال و دريافت نامه هاي الكترونيكي چقدر كار . ساده و سريع است و تا چه اندازه انعطاف پذير است
اما، با اين حال، اين را هم بخوبي . زيع اطلاعات را تا چه اندازه راحت تر ساخته استها را سريعتر كرده است و پخش و تو

مي دانيم كه پست الكترونيك بيشتر اوقات مهمان ناخوانده و فضول و پر چانه اي هم بوده، طوري كه وقتي عده زيادي از 
. در مي آورندمان سرازير مي شوند، صدايمان را ) Inbox(آنها به صندوق پست الكترونيكي 

 مارس -Webfaqtزمان نگارش اين مقاله و ارسال آن براي اعضاي خبرنامه هاي (آيا مي دانستيد كه در حال حاضر 
 ميليارد 25 ميليارد نامه الكترونيكي در سرتاسر جهان ارسال مي شود كه از اين رقم بيش از 30روزانه بيش از ) 2003
 درصد از نامه ها و خبرنامه هاي الكترونيكي كه به صورت 40د كه نزديك به  است؟ آيا مي دانستيSpam» اسپم«آن 

Permission - Based و يا Opt-in ،بوده اند براحتي ناديده گرفته شده و پاك شده اند؟ حال، با اين وضع و اوضاع 
سرمايه گذاري كرده » ترونيكپست الك«تكليف آنهايي كه مبالغ بسيار بالايي براي بازاريابي كالا يا خدماتشان از طريق 

اند چيست؟ آيا تلاش هاي آنان براي رساندن پيام هاي تجاري يا تبليغي شان به مخاطتبيني كه خود خواستار دريافت 
آن پيام ها شده اند صرفاً بخاطر اينكه پيامشان در ميان سيلي از نامه هاي ناخواسته و اسپم قرار گرفته و شايد به طور 

بازاريابي از طريق پست «يرنده پاك شده است به هدر رفته است؟ با توجه به آنچه گفته شد آينده ناخواسته توسط گ
چيست؟ آيا اصلاً آينده اي دارد؟ » الكترونيك

 از پيام هاي الكترونيكي كه از طريق پست - درصد 83 نزديك به - كارشناسان معتقدند اگرچه تعداد قابل توجهي 
 در سراسر جهان ارسال مي شود حكم نامه هاي ناخواسته و بدون مجوز و اسپم دارد اما الكترونيك به صورت روزانه

بازرايابي از طريق پست الكترونيك هنوز آينده روشني دارد و استفاده از آن به نوعي از ديگر شيوه هاي بازاريابي سنتي 
. پيشي مي گيرد) مستقيم و با استفاده از پست معمولي(

- ن است كه شيوه هاي امروزي در ارسال و دريافت نامه هاي الكترونيكي شيوه هايي ماقبل تاريخي آنچه مسلم است اي
 كه در بخش Prehistoric Man Lived Before Web Was Inventedاشاره دارم به مقاله اي به نام 

گر قرار باشد اين سيستم ها ا.  ، بدوي، ابتدايي، قديمي و ناكارآمد به حساب مي آيند-مقالات انگليسي ام موجود است 
 ميليارد در روز باقي 25همانگونه كه هستند باقي بمانند و نرخ كنوني ارسال نامه هاي ناخواسته و اسپم به همين ميزان 

. بماند و يا حتي بيشتر شود، قطعاً كار همه ما به عنوان بازاريابان اينترنتي و نيز كاربران اينترنتي تمام است
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اً برنامه ها و فيلتر ها و روش ها كنوني پيشرفت خواهند كرد و به گونه اي متحول خواهند شد كه از معتقدم كه قطع
دردسرهاي ارسال كننده ها و دريافت كننده هاي نامه هاي الكترونيكي كاسته خواهد شد و نامه هاي الكترونيكي كه در 

شيوه هاي عضويت و اشتراك خبرنامه . نفوذتر خواهند بودآينده نوشته و ارسال مي شوند قطعاً كوتاه تر، هدفمند تر و با
هاي قطعاً متحول خواهد شد و تكنولوژي هاي پيشرفته تري به كمك مي آيند تا ارتباط بين ارسال كننده و دريافت 

.كننده نامه هاي الكترونيكي به نوعي رسميت بيشتري يافته باشد

چه محصول يا خدماتي را بازاريابي كنيم؟

صرفاً براي پول در آوردن و ثروتمند شدن يا حتي مشهور شدن محصول يا خدماتي را تبليغ و بازاريابي مي كنيد، اگر 
. مطمئن باشيد كه راه را به خطا رفته ايد، بهتر از همين امروز و همين لحظه به فكر يك كار بهتر يا حرفه ديگر باشيد

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

 در رابطه با هرگونه فعاليتي كه به نحوي با بازاريابي كالا يا خدماتي در دنياي واقعي و يا بر روي اينترنت سر و كار دارد، 
طمئن باشيد كه موفقيت شما با اگر با عشق و علاقه كار كنيد و اگر صرفاً به فكر پول در آوردن و مشهور شدن نباشيد، م

. همين طرز تلقي تضمين شده است

شخصاً از بازاريابي و تبليغات كالا و خدمات مردم لذت مي برم و دوست دارم در اين زمينه، هر كاري كه از دستم بر مي 
 است و من از ساعت مثلاً همين الان كه دارم اين مقاله را مي نويسم، ساعت شش و نيم صبح. آيد برايشان انجام دهم

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

نگارش يك سطر آگهي تبليغاتي براي يك شركت بزرگ و . همين جنبه كارم است بسيار لذت مي برمو بشناساند و از 
مقاله اي مي » آشيانه«وقتي براي مجله اي مثل . معتبر كه محصولي عالي را روانه بازار كرده است مرا سر شوق مي آورد
قعاً خستگي ام در مي رود چرا كه از آشنا ساختن نويسم و يا زماني كه براي بازاريابي اينترنتي آن مطلبي مي نويسم وا

يك سال بيشتر نيست كه از زمان آغاز به كار اين نشريه مي گذرد و مي . مردم با آن نشريه حقيقتاً خوشحال مي شوم
با شناختي كه از دست اندركاران آن نشريه دارم، . دانم كه در صنعت لوازم خانگي نشريه اي پيشگام و منحصر بفرد است

براي . مي دانم كه با چه علاقه اي كارشان را دنبال مي كنند، موانع و مشكلات را پشت سر مي گذارند و به پيش مي روند
 با كمال ميل و رغبت انجام - كه از ديد من همان فكر كردن براي موفقيت بيشتر آنهاست -مشتريانم، سخت ترين كار را 

براي شركتي كه محصول محشري را وارد بازار كرده است براي من، صرفاً نوشتن چند سطر متن آگهي تبليغاتي . مي دهم
براي پول درآوردن نيست، من اين كار را براي اين انجام مي دهم چرا كه واقعاً به آن محصول معتقدم و مي دانم كه با 

 وبي را بر روي اگر براي شركت، موسسه يا فردي سايت. استفاده از آن محصول، مردم زندگي بهتري خواهند داشت
زماني كه بازاريابي . اينترنت قرار مي دهم، براي آن است كه به خدماتي كه آن شركت يا موسسه ارائه مي دهد ايمان دارم

ارتباط كاري ام را با شركتي كاهش مي دهم و يا قطع مي كنم، يعني از محصول، كالا يا خدمات و يا حتي از / اينترنتي 
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مي دانم وقتي خودم خريدار كالا يا خدماتشان نيستم، تلاش در جهت . ايت نداشته امشيوه مديريتي آن شركت رض
پس عوام فريبي نمي كنم و تلاشم را براي آن دسته از افراد و . بازاريابي كالا و خدماتشان بيهوده است و عوام فريبي

. ي شوندشركت هايي متمركز مي كنم كه براي پول، انرژي و وقت و زمان مردم ارزش قايل م

ببينيد، وقتي ما كالا يا خدماتي را بازاريابي مي كنيم در واقع داريم به نحوي به مردم كمك مي كنيم كه از مزاياي 
 به - به عنوان بازارياب -اگر ما خودمان . استفاده از آن محصول و يا بهرهمند شدن از آن خدمات مطلع و آگاه شوند

 مي - اينجا و آنجا -واقف باشيم، مطمئناً آنچه كه درباره آن كالا يا خدمات كارايي و كيفيت آن محصول يا خدمات 
كليد موفقيت كار ما در بازاريابي كالا يا خدمات اين است كه ما . گوييم يا مي نويسيم بر روي مخاطبين ما اثر مي گذارد

اشته باشيم، بعد بيايم و با بازاريابي آن، در خودمان، آن كالا را بخريم و استفاده كنيم و از خريد و استفاده از آن رضايت د
اگر محصول رضايت بخش نيست، .  توصيه كنيم- به مشتريان احتمالي - واقع يك جوري استفاده از آن را به سايرين 

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

موسسه يا فرد، نظر سنجي و اطلاع از افكار عمومي در رابطه با كيفيت توليد و /  بازاريابي كالا يا خدمات يك شركت براي
اگر براي كسب پول و ثروت و يا حتي شهرت كالا يا خدماتي را تبليغ مي . عرضه آن كالا يا خدمات يك امر ضروري است

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

پيام «قعي، بازارياب ها در حكم در دنياي تجارت و بازرگاني، چه بر روي اينترنت و چه در دنياي وا. شكست خواهيد خورد
ايده هاي خوب، طرح ها و پروژه هاي بكر . هستند كه راه تازه اي را پيش روي خريداران احتمالي قرار مي دهند» آوراني

و ناب، محصولات برتر، كالاهاي منحصر بفرد، خدمات ويژه و استثنايي، بدون بازاريابي هاي پاك و خالصانه ما، روي دست 
محصولات و خدمات بد را بگذاريد روي دست توليد كنندگان و عرضه . دگان و سرمايه گذاران باقي مي ماندتوليد كنن

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

 كاري است كه انجام مي دهيد و براي محصول و خدماتي كه با Word Of Mouth يا همان WOM. رونق بخشيد
ه خودتان اگر بازاريابي كار و حرفه شماست، محصولي را بازاريابي كنيد ك. كيفيت بالا عرضه شده است، مشتري مي آوريد

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

B2Bبراي بازارياب هاي » ديالوگ موفق«ايجاد 
شيوه هاي مختلف تبليغاتي را بايد شناسايي كرد و موفق ترين و خلاقانه ترين آنها را انتخاب كرد و بكار برد تا شايد 

در حال حاضر . جه مخاطبين را به محصول يا خدماتي كه ارائه مي دهيم جلب كنيمبتوان با استفاده از آن شيوه ها تو
... بايد از ابزارهايي كه در اختيار داريم به طور كامل و جامع استفاده كنيم

 يا B2B(شيوه هاي قديمي در بازاريابي .  ما بايستي به دنبال طرح و ارائه يك تركيب مناسب و منحصربفرد باشيم
B2C (ما بايد از ابزار هاي نوين ارتباطي و اطلاعاتي امروزه، بخوبي و تمام . يگر شايد نتوانند توقعات ما را پاسخگو باشندد
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براي جلب توجه مخاطبين . شايد آن وقت بتوانيم جلب توجه كنيم» طرحي نو دراندازيم«و كمال استفاده كنيم و هر روز 
ند و عجيب است كه هنوز در همين مملكت خودمان مي بينيم، كسي راه هاي و كليشه هاي قديمي ديگر كار نميكن

آنها كه سوابقي درخشان در طراحي آگهي و دستي به نوشتن نامه هاي فروش . گوشش به اين حرف ها بدهكار نيست
)Sales Letters ( قابل توجه اهالي محترم شرق يا غرب «: دارند چندين صفحه از بروشورها را سياه مي كنند كه
شركت ما فلان و بهمان كرده است و از ما بهتر نمي توانيد » ...بدينوسيله به اطلاع و استحضار مي رساند كه ... هران ت

... پيدا كنيد و غيره و غيره 

 نامي است كه شخصاً به -» حرفه اي و سريع بودن«گاهي اوقات يادمان مي رود كه در عصر فن آوري هاي نوين، عصر 
- .  براي مطالعه در دسترس استWEBFAQT.COMاده ام و در مقاله اي به همين نام در سايت اين عصر كنوني د
در سرتاسر جهان، هر روز دارند شيوه هاي جديد و جديدتري براي جلب مخاطبين جديد و حفظ . زندگي مي كنيم

يم كه آگهي دهندگان رفته اند مشتريان قديم ارائه مي دهند و ما هنوز كه هنوزه در راديو و تلويزيون خودمان مي شنو
فلان «: استراتژيست هاي تبليغاتي ششصد سال پيش از ميلاد مسيح را آورده اند كه برايشان متن تبليغاتي بنويسد كه 

 اين عادت را سالهاست كه داريم مكرر مي -... همه جا ... هميشه » بهمان نام تجارتي«يا ... هميشه با شما » نام تجارتي
!  فكر مي كنيم كه چرا اقتصاد اين مملكتمان تا اين حد ضعيف و فقير است، چرا بيكاري تا اين حد گسترده ؟كنيم و تازه

آگهي هاي تبليغاتي روي . براي جلب توجه مخاطبين بالقوه و بالفعل و حفظ آنها راههاي مختلفي پيشنهاد مي شود
 تلويزيوني، آگهي هاي مطبوعاتي و نيازمنديها، - اي راديو اتوبوس ها، تابلوهاي بزرگ تبليغاتي در بزرگراه ها، آگهي ه

بگذريم از اين كه هنوز آدرس سايت هاي وب و آدرس . بروشورها و اين اخيراً سايت هاي اينترنتي و نامه هاي الكترونيكي
مي شود و جماعتي غلط و پر اشتباه چاپ » كارت هاي ويزيت«و » بروشورها«و » سربرگ ها«هاي پست الكترونيكي زير 

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

 بر روي اينترنت مي توانند درس هاي بسياري از دنياي واقعي ما، دنياي كه نه در B2C و B2Bبازارياب هاي ايراني 
در عصر كنوني، وقتي براي دوباره كاري و اشتباه . ت بگيرندفضاي مجازي بلكه در فضاي واقعي پيرامون ما در جريان اس

براي جلب توجه مخاطبين بايستي به دنبال يك گفتگوي موفق و مستمر باشيم به دنبال يك يا چند تركيب . نداريم
صاً در شخ. مناسب و منحصر بفرد كه بتوانند در كنار هم ما را به هدفي كه در سر داريم حرفه اي تر و سريعتر برسانند

 مثل تبليغاتي كه Transit Adsتبليغات گذري و نظري / هيچيك از تبليغات تلويزيوني / هيچيك از سايت هاي ايراني 
بازارياب هاي . بر روي اتوبوس ها و حتي در ايستگاه هاي مترو ديده مي شود فكر بكر نابي كه خلاقانه و نو باشد نديده ام

» ديالوگ موفق«يك . ، دوره، دوره گفتگوست، زمان، زمان حرفه اي بودن و سرعتما بايد از اين موضوعات درس بگيرند
همه ... هميشه «آنها كه فكرشان در همان حد . شيوه ها و استراتژي هاي موفق براي دستيابي به موفقيت است«نيازمند 

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

كي با پست الكتروننترنتي اي بر رويجذب مشتر
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 چون پست ي با استفاده از ابزاراي آنكهيو ا»  كنم؟ي جذب مشترنترنتي اقيچگونه از طر« كه پرسندي از من مدوستان
 جذب ي مشترميتوانيم) EMail Marketing (كيت الكترون پسقي از طريابيبازار« با گري به عبارت دايكيالكترون

 دست پاسخ ني از ايي به پرسش و پرسشهاكنمي مي سعقاله مني در ام؟ي فروش موفق شوزاني و در بالا بردن مميكن
. بدهم

،يابيار بازيها و روشهاوهيدر ش.  داشتي استراتژي جذب مشتري برادي باي مجازي در دنبازي و ني واقعياي دندر
 و صد البته مانني با توجه به نوع مخاطبدي وجود دارد، كه ما باي جذب مشتري براي مختلف و متعدديهاياستراتژ

 مورد نظرمان ي جذب مشتريهاي استراتژايي استراتژم،يريگي ممانني كه از مخاطبييمهمتر از آن با توجه به بازخورها
مي كني كه ارائه مي خدماتاي كالا ي برا- ما ي احتماليهاي كه مشترميطمئن هستما م. ميري و به كار بگميرا انتخاب كن

 كننده از دي بازد-) روندي مگري دتي به سايتي از سانكهي ااي سرگرم جستجو هستند ايآنها ( حضور دارند نترنتي اي رو-
 و مي او را بفهم»ازين «ميا بتوان كه مي داشته باشد، و زماني واقعازي نكي است، كه ي واقعي مشتري ما زمانتيسا
 داشته باشد و ما »ديقدرت خر« كننده دي كه بازدي در صورتم،ي آن داشته باشيمناسب برا)  خدماتايكالا  (»يپاسخ«

 انتظار ميتواني مم،ي ما آمده است، توجه او و بعد به مرور زمان اعتمادش را جلب كنتي كه به ساي در مدتم،يتوانسته باش
.  شودلي ما تبدي احتمالي كننده به مشتردي كه بازدميشداشته با

ي اصلي راههايكي گرافري نشده است و متون و تصاوري امكان ارتباط رو در رو هنوز آنقدرها فراگنترنت،ي اي روبر
ي به قولمي داراري در اختي كماري كننده، فرصت بسدي جلب توجه بازديها است، ما برا كنندهدي بازدي ما بر روياثرگذار

 گردد اما ي او مجدداً باز مم،ي توجه او را جلب كنميشود، اگر توانسته باشي ما خارج متي و بعد او از ساهي ثان45 تا 30
 اولشان از دي كنندگان را در همان بازددي درصد از بازد85 تا 80 ها، افتهي آمار و ارقام و ني باشد كه طبق آخرادتاني

 از نحوه برخورد ما خوشش ديشا است، امدهي ما خوشش ني از طراحديشا (مي آن را بدانليدلنكهي بدون اميدهيدست م
مي بدانديما با ...) گري ديدهاي از شاياري او را برآورده نساخته است و بسازي خدمات ما ناي است، ممكن است كالا امدهين

 افراد خوب ني اگردند،ي ميبال اطلاعات بخصوص كه به دنيافراد-1:  پنج نوع آدم حضور دارندنترنتي ايكه كلاً رو
 ندارند، به ي افراد هدف خاصني هستند، اي كه به دنبال همه جور اطلاعاتيافراد-2. اند كه به دنبال چه آمدهداننديم

يزهاي چ كه دنباليافراد-3.  دارندازي كه در همان لحظه به آن نخرندي را ميي هازي افراد چني علاقه دارند و ازيهمه چ
 توانند ي كه به دنبالش هستند را ميزي چكنند،ي چون فكر مروخت، فيزي به انها چتواني سخت ميلي هستند، خگانيرا
 زود خسته يلي افراد خنيا.  هستندي و سرگرمحي كه دنبال تفريافراد- 4.  كننددايپ (: ) گاني رااي( مفت گري دييجا
ند،يآي منترنتي اه سر نرود، بني از اشتريشان ب حوصلهنكهي اياند برا شده خستهيلي خي چرا كه اصولاً وقتشوند،يم

 هستند، جذب كردن آنها يقي موسيهالي فاافتي و درلمي فدني داييوتري كامپيهاي دارند مثلاً دنبال بازي اژهي وقيعلا
 خوب يلي افراد خنيا.  هستندداري خرقتاًي كه حقيافراد- 5.  خاص خود را داردي هايراحت تر است و البته استراتژ

عي سريلي راحت سفارش بدهند و خيلي خواهند كه خي را مي خدماتايانها كالا :  كه به دنبال چه هستند داننديم
ي خدماتاي كالا يهايژگي با برشمردن ودي افراد را باني هستند و اعتماد اتي و خلاقدي جدي هادهي كنند، عاشق اافتيدر

 ها كي از تكندي باد،ي بشناسي را بخوبودتان خي مخاطب خودتان را مشتردي شما باد،ينيبب. مي جلب كنمي دهيكه ارائه م



نويد زراعتي: گردآورنده 

ir.PersianIT.www
بانك مقالات در اينترنت در كليه رشته ها

نترنتي كه به اي پنج نوع آدمني اني خودتان را در بي احتمالاني مشترد،ي تا بتواندي آگاه باشي جذب مشتريكهايو تاكت
. ديآمده است جذب كن

اي كالا اي كه آدي بداندي باخواهد،ي و چه مستي به دنبال چقاًي كه دقدي و بداندي بشناسي را به خوبي مشتردي باشما
ني جذب اي راه و روش را براني او را برطرف كند، بعد بهترازي تواند ني تا چه مدت مد،يكني را كه ارائه ميخدمات
. دي او ساده كني برارا سفارش ايدي و روش خردي انتخاب كندارانيخر

 مقاله ني همه آنها را در انكهي است و امكان اادي متعدد و زاري بسنترنتي اي بر روي جذب مشتريهاياستراتژ و راهها
 كننده دي بازدتانتي ساي برادي ابتدا بانترنت،ي ايبر رو.  از آنهاي داشتم به برخي مختصر اشاراتني اما در همستي ناورميب

 كه شناخت ي بعد در حالد،ي مختلف بالا ببريهايها و استراتژاده از روش با استفدي را باتي ساكي ترافد،يداشته باش
 دارد ازي و نبردي زمان منيا. دي به خودتان جلب كندي توجه و اعتماد آنها را باد،ي هدف خود دارني نسبت به مخاطبيخوب

 و يابي كار در بازارنيتردن، سخت فكر كره كميما معتقد. دي كني گذارهي راه از وقت و پول خودتان سرمانيتا شما در ا
.  استينترنتي ايابي بازارژهيبو

 جلب اعتماد آنها به مرور زمان زي و جفظ آن و ني احتمالاني ارتباط با مشترزاني بالا بردن م،يابي معتقدم كه در بازارمن
 مطمئن د،ي كار را انجام دهني اتانتي ساقي از طردي بتواننترنت،ي اياگر رو.  استي شما در جذب مشترتي موفقديكل
. ديشوي كه موفق مديباش

با .  ما قرار داده استاري در اختنترنتي و منحصربفرد است كه اي قواري بسي از ابزارهايكيكي پست الكترونگر،ي طرف داز
،يا كاملاً حرفهيت و به سرعت و به صورنهي هزني توانند با صرف كمتري منترنتي كاربران ا،ي ابزار ارتباطنياستفاده از ا

.  برسانندگريكدي خود را به اميپ

ني مخاطبميكن» كمك« تا ميدهي كه انجام مييهاتي مجموعه فعاليعني»يابيبازار«ام  گفتهزي كه قبلاً نهمانطور
 استفاده تاًي و نهاشتري كسب اطلاعات ب،يي هستند با آشنازي ن»ديقدرت خر «ي كه دارامان»ي احتمالانيمشر «اي» هدف«
 و كهاي و تاكتكهاي از ابزارها، تكنميتواني منظور مني ايبرا. ندي گوخ خود پاسيها»ازين«ما به » خدمات «اي» كالا«از 

 و با حفظ ميبرقرار كن» ارتباط« هدف ني تا با مخاطبمي استفاده كنمي داراري كه در اختي مختلف و متنوعيهاياستراتژ
جادي اي است كه براينترنتي ايابي مهم در بازاري از ابزارهايكيكيابزار پست الكترون. مي ارتباط، آن را توسعه بخشنيا

 در شهي هم،يگري ابزار مثل هر ابزار دنيمتاسفانه، ا.  مهم را انجام دهدني اتواندي ميارتباط و حفظ و استمرار آن بخوب
 مزاحمت و جادي ابزار، اني با استفاده از ايبرخ. ست و متعهد به آن نبوده اي و اجتماعيدست افراد آگاه از اصول اخلاق

 كه يبه طور» اسپم «اي» هرزنامه« شروع كردند به ارسال اي اشتباه گرفتند و در سرتاسر دن»يابيبازار« را با يحتنارا
. رندي گي قرار ميبند طبقهني در اي به نوعميكني مافتي كه درييها درصد از نامه85 تا 80امروزه 

ما با اتخاذ . ستي و مزاحمت هدف آن ني ناراحتجادي دارد و مسلماً ايگري هدف د»كي پست الكترونقي از طريابيربازا«
اني در جلب اعتماد مشترتوانندي مي كه به نوعميكني را ارسال مييامهاي پ،ي ابزار قوني روش و با استفاده از انيا
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دي هدف را باني مخاطبوه،ي شنيدر ا. مان به ما كمك كنندهدفنيطب در مخاناني حس اطمي نوعجادي و امانياحتمال
. مي جلب كنميكني كه ارائه مي خدماتاي و توجه آنان را به كالا مي كنداي پمانيهاتي كنندگان از سادي بازدلي سانياز م

 در يشتري اطلاعات بانده خدماتمان شداي در مورد كالا شتري اطلاعات بافتي افراد كه خود خواستار درني ايسپس برا
ني كه گفتم ايهمانطور. مي ماهانه و سالانه ارسال كنايي روزانه، هفتگيبه صورت) هاخبرنامه (يلي تكمييهااميمتن پ

 الامكان يحت)  در خبرنامه هاتيبه عنوان مثال عضو( درخواستها ني باشد و صحت اني بنابر درخواست مخاطبدي باامهايپ
 خدمات و اي فروشنده كالا ني بي مستمر و دائمي حالت، ارتباطنيدر ا.  مخاطب قرار گرفته باشدديي تاد سه بار مورايدو 
قي از طريابيبازار«. ابديي مشي افزاني در طرفناني و به مرور زمان، حس اعتماد و اطمشودي برقرار مي احتمالداريخر

 مختصر ني دارد كه در اي مختلفيهايا و استراتژ راههشود،يختم نم» هاخبرنامه« فقط به ارسال »كيپست الكترون
 كه مخاطب هر زمان كه يا دورهيها»خبرنامه« آن، ارسال يهاي استراتژاني به همه آنها اشاره كنم، اما در متوانمينم
-Opt( داشت از آن فهرست خارج شود لي هر زمان كه تماايو ) Opt-in (ونددي تواند به آن فهرست بپي باشد مليما

out (استهاي استراتژني و موفق ترنيجزو معرف تر  .

ني كالا و خدمات شما به مخاطبي ضمن معرفيا و حرفهي اصول اخلاقتي با رعا»كي پست الكترونقي از طريابيبازار«
و  مطرح كرده تاني احتمالاني و مشترني مردم، خصوصاً مخاطباني شما را در مي نام و علامت تجارتوانديتان، مهدف

شي را بالا ببرد، موجب افزاني طرفني بناني حس اعتماد و اطمزاني ماندازد،ي آن را بالا ببرد و جا بيي درجه شناسازانيم
 را بالا نيشما با مخاطب» ارتباط«و حجم ) Repeat Visitsبالا بردن ( شود تي از ساياپي پيدهاي و بازدتي ساكيتراف

.  فروش شودشي موجب افزاتيببرد و در نها

 در گردش است؟ينترنتي اي چه تعداد آگهرانيدر ا
نترنتي انهي موثق و معتبر در زمي و آمارياطلاعات!)  منبعكينه فقط ( نداشتن منابع راني ما در اي از مشكلات اساسيكي

يدوره ا به صورت دي باي اطلاعاتيگاههاي پانيا.  ارتباطات استي و موضوعات مرتبط با فن آورينترنتي اي هاتيو سا
 و قابل استناد اقدام كنند تا دست اندركاران ي آمار و ارقام قابل دسترستشار و اني ماهانه به جمع آورايمثلاً سالانه و 

عنوان . ندي اتخاذ نماي و معقولحي صحيمهاي تصمتي و در نهاهاي و بررسقاتي بتوانند با رجوع به آن اطلاعات، تحقنترنتيا
 در غاتيتبل« از مقالاتم تحت عنوان گريديكي بودم آن را در ادامه لي كه ماي از موارديكيبه  دارد ي مقاله اشاره انيا
 آن نشد و نوشتن و پرداختن به آن مطالب و نكات را به ي براي كه متاسفانه فرصتاورمي ب»غاتي در تبلنترنتي انترنت،يا

 ها ي اخذ آگهزاني از معضلات ما در جهت بالا بردن ميكي دارد به ي مقاله هر چند كوتاه سعنيا.  ام سپردميمقالات بعد
ي هاتي از فعالان و ساتي دهنده ها جهت حماي و آگهعي مشاركت صاحبان صنازاني و بالا بردن مينترنتي اغاتي تبلو
. بپردازدينترنتيا

 نه به نهي زمني در اياطلاعاتچيما ه.  واقعاً گنگ و نا مشخص استيراني ايتهاي در ساغاتي تبلتي واقع، به نظرم وضعدر
 به آن اطلاعات مراجعه و استناد مي كه بتوانمي كرده اعي توزي و نه حتمي كرده ادي نه تولم،ي كرده اي جمع آوريدرست
 كه گفته ياكثر مطالب. مي به بحث بپردازمي كه بعد بخواهمي و نشست بگذارجلسهايميسي كه بر اساس آنها مقاله بنوميكن
تعداد .  نداردي اعتبار چنداناي ها و اگر ها از نظر من فاقد اعتبار است دي است بر حدس ها و شاي مبتنشودي نوشته ماي
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ني هماني كه در مميدانيم.  دانديم كس نچي دارد هي رشد چه نرخني است اما اشي دائماً رو به افزايراني اي هاتيسا
ي حتاي مختلف، عي صنااي دهنده ها، مثل بانكها ي از آگهغي كه با گرفتن تبلييهاتي هستند سا،يراني اي هاتيسا
ي داده مشي كه نمايغاتي از تعداد تبلي آمارچي باشند، اما هي مزي ني قابل توجهي درآمدهاي داراينترنتي ايهاتيسا

. زننديباز م سر -ي شخصلي به دلا-شتري از ارائه اطلاعات برندي اگر مورد پرسش قرار بگتهايست و سايشود موجود ن

:  ادامه دهميي اروپاي مثال ساده از كشورهاكي مطلب را با ارايه ني ادي ندارم، اجازه دهي كاري شماليكاي با امرنجا،ي ادر
ي و براراني كه مشابه آن را در ا-Nielsen/NetRatingsنگزيتينت ر/لسني ني از كمپاندي گزارش جدكيبر اساس 

 از آن ي حاك-!  كنندقي تحقمانيهاي ما و ساي و براندياي آنها بمي انتظار دارد و البته لابمير خودمان ندايراني اي هاتيسا
! دينيبب.  برخوردار بوده استيري از رشد چشمگ2004 در سال Banner استفاده از بنر ژهي بوينترنتي اغاتياست كه تبل
 درصد 24يي اروپاي هاتي در سار به صورت بنيرنتنتي اغاتي تبلدي گوي گزارش مني، ا2004 تا نوامبر 2003از نوامبر 

 در يغاتي تبلي تعداد بنر هاقاًي گذارد و دقي كند و گام را فراتر مي را كاملتر ماميدر ادامه، گزارش پ.  داشته استشيافزا
 در نوامبر ييپا اروي هاتي در سايغاتي تبليتعداد بنرها:  دهدي را با چارت و نمودار و ارقام ارائه ميي اروپاي هاتيسا

.  استدهي بنر رس94939 درصد رشد به 24 با 2004 تعداد در نوامبر ني بنر بوده است كه ا76375 معادل ي رقم2003
لاتيمتاسفانه بر اساس تخ.  را به ما بدهدي آمار و ارقامنيتوانسته است چن)  خصوصاييدولت( سازمان ايكدام شركت 

 در غاتي تبلي كه گردش مالمي بزنمانيم و در خبرها و روزنامه هاي درست كنتريد ت و بعميي كه بگودي و نبامي توانينم
 من هر روز م؟ي ما كجا آمار گرفتم؟ي كردقي و كجا؟ ما كجا تحقي با چسهي در مقا-  معادل صفر است يراني اي هاتيسا

 مثلاً موفق ودم ختيگر من در ساا. دمي نديزي چني خوانم و چني اطلاعات را مي مربوط به فن آوري خبرهانيدارم عناو
 وب در سوئد، ي هاتيسا!  از آنهايكي شود كه همه ناموفق بوده اند پس من هم ي نملي دلني نشده ام، اغيبه گرفتن تبل

 درصد 30 از شي بي رشدي منتشر شده است داراينترنتي منبع موثق اكي گزارش كه از نيفنلاند و هلند بر اساس هم
 و ي نروژ،ي وب آلماني هاتي است كه ساي در حالنياند و ا بودهشاني خصوصاً بنرهاينترنتي اغاتي تبل ها ويدر تعداد آگه

مي تواني فقط حدس مرانيما در مورد ا.  كمتر از آن داشته اندي حتاي درصد 10 به كي نزدي رشديكي و بلژيياياسپان
بر .  دهنده هاي آگهاي ها تي ساي براميچينسخه بپمي بخواهماني كه بر اساس حدس و گمانهاستي درست نني و اميبزن

اني رتبه را در مني بالاترEbayي كرده ام، در اروپا، كمپانادي مثال ساده كي به عنوان نجاي گزارش كه در انياساس هم
ه  مشخص است كه در كدام كشور چقاًي داشته است، دقيغاتي تبلينهاي و كمپغاتي دهنده ها از لحاظ تعداد تبليآگه

 بر اساس آن مي كه بعد بخواهمي را داريستمي سني چنراني ما در مورد اايآ. ينترنتي اي هاتي است به سااده دغيتعداد تبل
 و بر اري ما بر اساس چه معم؟ي كرده اي كار درستمي اگر اطلاعات غلط به مردم بدهاي آم؟ي را داريتي چه وضعمييبگو

ي كوچكيزهاي كه سايغاتي نشان داده است كه مردم از تبلقاتيپا تحق در اروم؟ي كني صحبت ميقاتياساس چه تحق
ني چنمي تواني خودمان، مينترنتي تعداد كم كاربران اني ما در مورد مردم خودمان، همايآ.  دارنديشتري بتيدارند رضا

يگه آمتيع، ما هم ق موضوني هملي كه مثلا به دلميي را بگوني دهنده ها اي به آگهميياي كه بعد بم؟يي را بگويزيچ
...  نشان داده است كه ني چنقاتي بزرگمان است چرا كه تحقي از بنرهاشتري كوچكترمان، بيها

يا حرفهيابي موثر در بازاريرگذاريتاث
،يا حرفهريبدون تاث.  مهم استاري حفظ و گسترش ارتباطات افراد بسجاد،ي مثبت در ايرگذاري تاث،ي حرفه ايابي بازاردر
 وارد ي جديبي به اعتبار خودمان آسيا حرفهري و غدهي نسنجي ، با رفتارميدهي از خودمان نشان مفي ضعيريتصو
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 مان موفق يا و كار حرفهي تا در زندگمي مهارت را كسب كنني اسرعت به دي با،يتي گي گرداب گستردهنيدر ا. ميكنيم
.ميشو

ري تاثنياگر ا.  استتي حائز اهماري افراد بسي روي گذارري ما، تاثي و تجاريا حرفه،ي كاري خصوصاً زندگ،ي زندگدر
ها،  فرصتميتواني مم،يابي دست يشماري بيهاتي به موفقميتواني و درست به كار گرفته شود، قطعاً مي به خوبيگذار

 خودمان، يابي بازاريا كه برييهاي استراتژي مذاكراتمان و حتودمان، خي را به سمت و سوياري بسلاتيامكانات و تسه
 به ميگوي مي كنم، وقتي اصلاً قصد ندارم با واژه ها بازنجا،يدر ا. مي جذب كنميا كردهي خدماتمان طراحايكالا 
. كنمي مدي تاك»هافرصت« به يابي دستي روكنم،ي مدي تاك»شماريب «ي روقاًي دقم،يابيي دست ميشماري بيهاتيموفق

اي گفته ياري بسضي ضد و نقيها كه حرفديادهي افراد، شما هم قطعاً با من هم عقيرو) مثبت (ي گذارريدرباره تاث
انسانها . ردي بگدهي را نادي گذارري تاثتي نتوانسته است اهمچكسي است كه هنينوشته شده است، اما آنچه مسلم است ا

 و البته با شوندي مجادي ا،ي گذارري تاث از مهارتي ارتباطات با آگاهني دائم هستند، ايدر ارتباط و تعامل و گفتگو
كنمي مادي مهارت كي به عنوان ،ي گذارري از تاثد،ينيبيهمانطور كه م. ابنديي مهارت، تداوم و توسعه منياستفاده از هم

 را به  آنم،يافتي بر آن تسلط ي و وقتميري و به كار بگمي كنني تمرم،يري بگادي آن را دي است كه ما باي بدان معننيو ا
. مي آموزش دهزي نگرانيد

 مان آن را يا و حرفهي كاري از شروع زندگشي پي حتاي در آغاز و دي است كه ما باي مهارتيرگذاري كه تاثمعتقدم
ني و همشودي آموزش داده نماني دانشجويآموزان و حت مهارتها به دانشني ما، اي آموزشستميمتاسفانه در س. ميريفرابگ

اگرچه از دانش ) ختهي از افراد و اشخاص هوشمند و فرهي برخيحت (ااموختگان م از دانشياري كه بسشوديامر موجب م
.  كنندداي خود را پي واقعگاهي جايا و حرفهي كاريهاطي محاي هم برخوردارند نتوانند در جامعه ي خوبيو تجربه

 سه ني فرد مقابل خود بگذارند، در همي رويري دارند تا تاث فرصتقهي دق3 ما، افراد حدوداً تنها راموني پي واقعياي دندر
افتي آنجا كه صحبت از ارسال و درنترنت،ي ايرو.  از هم منزجراي و شوندي است كه افراد به هم علاقمند مقهيدق
 تا 30 زمانني صفحات وب اي رواي است و اني در مIMي آني سانامي پع آنجا كه موضواي است و يكي الكترونيهانامه
ياي و نه در دنميا بردهيا خودمان بهرهي واقعياي مهارت در دنني از ما، نه از اياري متاسفانه بسگري است و بار دهي ثان45
 اكثراً سست، زودگذر و مانياع ارتباطات اجتمنكهي ااي و دياي بوجود نمي ارتباطاي علت است كه ني و به هميمجاز
.  استداريناپا

 اجابت افراد ايرشي پذيوهي افراد به وضوح در شي گذارري پژوهشگران نشان داده است كه نفوذ و تاثقاتيق و تحمطالعات
 بلكه به ستي نمي ارتباطات به صورت مستقاي در مذاكرات ي اثرگذارنيا. گذاردي اثر مشنهادي پاي درخواست كينسبت به 

» مقابله به مثل« از آن اصول، اصل يكيمثلاً .  داردياً اصول موثر اساسير گذاري است و نفوذ و تاثمي مستقري غيصورت
 چگونه يگذارري تاثي ما از مهارتهاي را منتقل كنم كه عدم آگاهامي پني دو مثال به شما ايكي كه با دياجازه ده. است
اگر . ميبگو» م متقابلاحترا« از خواهميم. اثر بگذارد)  ماي و تجاريا و حرفهي كاري زندگيحت( ما ي زندگي روتوانديم

ستي نيزي مورد آن چنيبگذارم، قطعاً آنچه داده ام را در مقابل به دست خواهم آورد و در ا» احترام«من به فرد مقابلم 
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 به افراد مقابل احترام اي مان به طرف مقابل ي كاري در قرار هاافتني و سر وقت حضور يما با خوش قول. »احترام«جز 
 او رسد،ياز راه م)  مازباني حالت منيدر بد تر( طرف مقابل مان قهي دق45اي30 پس از مينيه بب كي و وقتميگذاريم
يا و حرفهيارتباط كار.  نخست موجب انزجار ما شده است چه بخواهد چه نخواهدقهي بداند كه در همان سه دقديبا

 كه يفرد. دهندي را از دست مياري بسيهاصت و فررتباطات اگري افراد داي آن فرد ي سادگني و به همديايبوجود نم
 وبلاگش پس از ي اش، رويكي الكتروني نامهني در اولنترنت،ي اي با فرد مقابل، رواشي تماس تلفننيپشت تلفن در اول

دهدي نشان ماولهي ثان30 در همان دهد،ي انتقاد قرار ماي را مورد تمسخر شيهاتي فعالاي را يگري فرد ددارش،ي دنياول
.  برخوردش منزجر شودوهي به سرعت از او و شهي ثان30 ندارد كه در همان ي دارد و فرد مقابل او چاره ايتيكه چه شخص

 خودمان، در ي است كه ما در فرهنگ روزمره و رو در روي در حالني و امي داري روشي را پنترنتي در اي سازفرهنگ
. مي مساله و مشكل داراري كه همزبان خودمان هستند بسي مردم خودمان، باي و حرفه اي ، كاريارتباطات شخص
ري تاث- ميا بهرهي بيرگذاري تاثي مهارتهاني از ساده تري كارشناساي و يتيري مدي هاگاهي از ما، در جاياريمتاسفانه بس

گراني دي رويريمان تاث حركتها و رفتارايمان،ي با لحن صدام،يپوشي كه مي كه با لباسميدانينم. ميداني نمياحرفه
ني و بالا بردن است ماغاتي تبلگرانيارتباطات ما با د. كندي را خلق مگري كه ارتباط متقابل ما با افراد دميگذاريم

 اصول ني كه اي درحالميابي دست تي به موفقميتوانيچگونه م.  كندني ما را تضمتي موفقتوانديارتباطات است كه م
 ما به حساب ي حركات و رفتارهاني كوچكترم،ي دارازي ني حرفه اريما به تاث. ميريگي مدهيناد را يرگذاري تاثياساس
ري ديلي خگري دديآنگاه است كه شا. گرددي به خودمان برمي روزيرگذاريدر تاث»  به مثلهمقابل« و بر اساس اصل ديآيم

! ميچرا موفق نشد: مييگوي خودمان مشيپ. شده باشد

،ي كني با فرد مقابل همكاريخواهي باب كرده است كه اگر مهايراني ما ااني فرهنگ غلط را در مني ايكس چه دانمينم
ياوهي كند آن هم به شي با تو همكارنكهي خواهد زد از جمله اي دفاع از خودش دست به هر كارياو برا! از او انتقاد كن

ي افرادديني را به شما نشان دهم كه ببياري اعترافات بسي حت واورمي بتوانميدهها و صدها مثال م. يخواهيكه تو م
 و داري پاچگاهي غلط است و اثرات آن هوه،ي شني و ادهدي جواب نمنيا!  منزانيعز. كنندي منيدارند با قصد و غرض چن

ت و ما متاسفانه  راحت تر اسن از ساختشهيخراب كردن هم. داراستي سست و ناپاديآي كه بوجود ميارتباط. ستيبادوام ن
كيني را گفته است كه مشت اول را تو بزن؟ آقا جان اني ايچه كس! ميداري ساده و راحت گام برميچه ساده در راهها

 و به باد تمسخر مي مشت و لگد له كنري را زگري و همدميافتي به جان هم بنجاي استي است و قرار ني و تجاريارتباط كار
 چه نيا. مي بوجود آوردي جدي ارتباطم،يياي دربيعداُ كه خشممان فرونشست از در دوست بدي كه شاميريو انتقاد بگ

م؟يروي مشي به كجا پي نقطه نظر و طرز تلقني و كجا باب شده است؟ با چني و از كمي است كه ما دارياوهيش

كليد موفقيت شما در هدايت يك كسب و كار موفق
در اين . كليد موفقيت شما در كسب و كاري است كه داريد) Marketing Plan(برخورداري از يك برنامه بازاريابي 

.  بازاريابي يادآوري كنمي يك برنامهمقاله، هر چند كوتاه و اجمالي، قصد دارم برخي از نكات مهم را به هنگام تهيه
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ي بازار، د شركت، مطالعهي بازاريابي چنانچه درست پياده شود بايد شامل درك صحيحي از وضعيت موجويك برنامه
كالا يا (موقعيت كنوني شما، مشتريان يا گروهي از مشتريان هدف شما، رقباي كاري و تجاري شما، محصول شما 

. ، قيمت فروش، اقدامات پيشبردي و تبليغات شما باشد)دهيدخدماتي كه ارائه مي

ي بازار شروع درباره** آوري اطلاعات موجودجمع**، با ريزي و اقدامات پيشبرديما معتقديم كه بازاريابي موثر، برنامه
ها برويد و بنابر اين به كتابخانه. توانيد از كتب و مجلات مرتبط با بازارتان استفاده كنيدبراي يك شروع خوب مي. شودمي

 با آنها به گفتگو مشتريان خود را خوب شناسايي كنيد و. از كتابداران بخواهيد كه كتب مرتبط را به شما معرفي كنند
كنيد، خودتان ي بازاريابي خوب، در زمان حال جريان دارد، در طي مدتي كه داريد برنامه را تهيه مييك برنامه. بنشينيد

توانم را منزوي نسازيد، ممكن است همان زمان يك مشتري از راه برسد و بخواهد شما را ببيند، نگوييد وقت ندارم، نمي
شما ! نه اين اشتباه بزرگي است! كنيم كه خيلي مهمتر استريم يك برنامه بازاريابي تهيه و تنظيم ميشما را ببينم، ما دا

مطمئن باشيد كه او . كنيدبايد بدانيد كه براي همان مشتري و همان مراجعه كننده است كه داريد اين برنامه را تهيه مي
به منشي خود . هتر مشتري و نيازهاي او استفاده كنيدپس از هر فرصتي براي درك ب. هم آمده است به شما كمك كند

. حتي نيازي به وقت قبلي گرفتن هم نيست** !هايمان هميشه باز استدرب اين اتاق به روي مشتري**بگوييد كه 
نكات جالبي كه در. تبليغات كسب و كارهاي ديگر كه مرتبط با كسب و كار شما است را بايد دقيقا زير نظر داشته باشيد

ها تاريخ بگذاريد و يادتان نرود كه حتما اند را يادداشت كنيد، بالاي اين يادداشتشان داشتهتبليغات و اقدامات پيشبردي
نقاط ضعف و قوت خودتان را ) تعاملي(اي با استفاده از ابزارهاي محاوره. اي و خبره مشاوره كنيدبا كارشناسان حرفه

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

دانيد دقيقا كسب و كارتان چيست، آن را خيلي واقع بينانه و صريح بيان كنيد، به جاي محصول حال زماني است كه مي
اريف هميشه بهتر است مبتني مدار باشيد و نيازهاي مشتري را مد نظر قرار دهيد، به قول فيليپ كاتلر، تعمداري، مشتري

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

موقعيت جغرافيايي بازاريابي هم مهم است، در چه منطقه يا . دهيد را بايد به خوبي بشناسيدكالا يا خدماتي كه ارائه مي
كنيد؟ شناسيد؟ خودتان را چگونه از رقبا متمايز ميبي ميخواهيد اقدام به بازاريابي كنيد؟ آيا رقبايتان را به خومحلي مي

قيمت كالا و خدمات شما خيلي مهم است، آن را . سازدچه مزيتي كالا يا خدمات شما را از كالا و خدمات رقبا متمايز مي
اريد، پيش از هاي تبليغي رقبايتان چگونه است؟ آيا از اين موضوع اطلاعاتي داريد؟ چنانچه ندشيوه. دست كم نگيريد
هاي توزيع شما و شيوه. ها و الگوهاي تبليغي خودتان را بدانيدشيوه. ي بازاريابي لازم است تحقيق كنيدنوشتن برنامه

ي وقتي اين اطلاعات را در دست داشتيد، اقدام كنيد به مرحله. مكاني كه كسب و كارتان در آن قرار دارد نيز مهم هستند
. آيدي بازاريابي يك شبه بوجود نميبرنامهيادتان باشد كه يك . بعد

 بانك اطلاعات مشتريان كنوني بايد به شما بگويد كه بيشتر .ي بعد اين است كه مشتريانتان را به خوبي بشناسيدمرحله
و از ) ماهانه يا سالانه(جنسيت آنان چيست؟ درآمد آنان چقدر است . مشتريان كنوني شما در چه رده سني قرار دارند

انيد كه كنند يا دور؟ شما بايد بدآيا نزديك به شما زندگي مي. اي از شما قرار دارندلحاظ فيزيكي در چه فاصله
نگاريهاي مستقيمي كه با ايشان از طريق تبليغات؟ با نامه. مشتريانتان چطور با شما و كالا يا خدماتتان آشنا شدند

 من هميشه در سمينارهايم اين -... ؟ از طريق نيازمنديها؟ اينترنت؟ و )WOM( از طريق دوست و آشنا داشتيد؟
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شما بايد عادات و الگوهاي . ه مجال چنداني در اينجا براي آن ندارمآورم كه متاسفانموضوعات را با طرح مثال مي
كنند؟ هايي مطالعه ميكنند؟ چه مجلات يا روزنامهمثلا بايد بدانيد كه آنها معمولا از كجا خريد مي. مشتريانتان را بدانيد

تان را حتي بايد مشتريان بالقوه و آتيشما . كنندبينند؟ چه كانال راديويي را انتخاب ميهاي تلويزيوني را ميچه برنامه
در يكي از . ي بازاريابي تان مورد تجزيه و تحليل قرار دهيد و بيان كنيدبشناسيد و عادات و رفتارهاي آنان را در برنامه

با بايد بدانيد كه مشتري شما چه كيفيتي از كالا و خدمات شما برايش مهمتر و . سمينارهايم از كيفيت كالا مثال آوردم
توان آن را طوري تغيير داد يا تعديل كرد كه رضايت مشتري را چه كيفيتي اهميت كمتري دارد؟ آيا مي. تر استارزش

مطمئن باشيد . خواهم در اين باره فكر كنيد و هر اطلاعاتي كه در اين مورد يا موارد داريد يادداشت كنيدجلب كنيم؟ مي
. هايي است كه در اختيار داريدهاي يا داراييكه اين يادداشتها يكي از مهمترين سرمايه

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

.يابد و تازه اول راه هستيمجا خاتمه نميشود، اما اين به هميناريابي با تصميم شما و اين اقدامات اوليه آغاز ميباز

مكاتبات بازرگاني و بازاريابي در عصر حرفه اي بودن و سرعت عمل 
 دلايلش همين است كه را دوباره و دوباره اختراع مي كنيم، يكي از» چرخ«اگر ما در شركت هايمان و برنامه هايمان 

اين دپارتمان قبلاً چرخ را اختراع كرده است لطفاً شما «نشده بود كه » مكتوب«نداده بود يا جايي » گزارش«كسي 
.»...زحمت نكشيد 

 هميشه توصيه من به آنها كه مي خواستند فردي را به عنوان مسئول مكاتبات بازرگاني و بازاريابي شركت خود استخدام 
مسلماَ همه آنهايي كه براي استخدام فرم استخدام را پر كرده . ن بوده است كه پنج سوال اساسي از آنها بپرسندكنند اي

اند به سوابق تحصيلي، كاري و حرفه اي خود بخوبي واقفند و اكثر آنها با توجه به آنچه مي دانند و آنچه تجربه كرده اند 
.  استخدام به شركت شما مراجعه نماينداين اعتماد به نفس را پيدا كرده اند كه براي

چيست و نتيجتاً آن سوالات را با كارمند احتمالي مان مطرح نمي » پنج سوال اساسي«اما اكثريت ما نمي دانيم كه آن 
كنيم و از آنها نمي پرسيم و به همين لحاظ نمي دانيم يا اهميت نمي دهيم كه فرد مورد نظر ما تا چه اندازه براي كار 

. ن در عصر كنوني آمادگي داردكرد

ابزار و سرويس و خدمات منحصربفرد و محشري است كه عصر كنوني در اختيار ما قرار » پست الكترونيك«و » اينترنت«
همه بخوبي مي دانيم كه اين ابزار قدرتمند تا چه اندازه سريع و ارزان قيمت است، اما، متاسفانه، گاهي اوقات . داده است

.  فراموش مي كنيماهميت آن را

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

درآمدي را كه خود خواهانش هست به دست آورد؟ پاسخ وي به )  زماني- مكاني (در هر شرايطي است كه بتواند از كارش 
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نشان مي دهد كه فرد تا چه اندازه مسئوليت . اين سوال جديت او را در كاري كه به او محول مي شود نشان مي دهد
كارمند مورد نظر ما . ه است مطمئن باشدپذير است و تا چه اندازه مي تواند نسبت به آنچه آموخته يا به تجربه كسب كرد

.  داشته باشد-  انگيزه براي آموختن بيشتر، اجراي بهتر و سريعتر و ادامه ي كار -» انگيزه«بايستي 

» نوآوري«و » خلاقيت«نيازمند ميزان بسيار بالايي از ) حتي از طريق اينترنت(مكاتبات و ارتباطات بازرگاني و بازرايابي 
ببينيد، اين » اگر به او وظايف متعددي بدهيم آيا مي تواند از عهده انجامش بر بيايد؟«اين است كه » مسوال دو«. است

يك واقعيت است كه در دوران ركود اقتصادي، بسياري از شركت ها سعي در كاهش هزينه هاي خود دارند، در سالهاي 
ل توسعه كاهش نيروي انساني و حفظ نيروهاي اخير، در اكثر كشورهاي پيشرفته و صنعتي و حتي در كشورهاي در حا

كارآمدتر سرفصل آغاز تمام طرح ها و پروژه هاي كاري بوده است و اين يك واقعيت است كه همه ما با آن بخوبي آشنا 
 اين تفكر مديريتي تقريباً به -  متاسفانه به لحاظ فشارهاي اقتصادي بيشتر و نيز تحريم ها -در ايران خودمان، . هستيم

در بسياري از شركت ها، منشي مدير عامل، در . لازم دارد» آچار فرانسه«ورتي گسترده جا افتاده است كه شركت ما ص
كنار وظايف معمول و معقول خود مثلاً پاسخگويي به تلفن ها، تايپ نامه ها، بايگاني نامه ها، مسئول روابط عمومي، 

جستجو روي اينترنت، مسئول حسابداري و فروش و بازاريابي و خريد مكاتبات بازرگاني، جمع آوري اطلاعات از اينترنت، 
چون كار تخصصي خودش را پيدا ( در حاد ترين حالت و فجيع ترين وضعيت آن تكنسين اطاق عمل هم - و غيره نيز 
.  هست-!) نكرده است

ا دارد؟ اين هم اشاره اي دارد به اين است كه آيا كارمند بالقوه ما توانايي سريع يادگرفتن و آموختن ر» سومين سوال«
 در اين عصر نبايد -» عصر حرفه اي بودن و 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 سريعتر و حرفه اي تر بياموزيم، هر چه بيشتر بياموزيم، بيشتر و بهتر 
كارمندان مكاتبات بازرگاني و بازاريابي . م درون گود باقي بمانيم و اين نيازمند يك تلاش مستمر و بي وقفه استمي تواني

يك زبان خارجي مثل انگليسي را دانستن ) بايستي همواره به روز باشند» خصوصاً از طريق اينترنت و پست الكترونيك(
 بازرگاني و بازاريابي ديگر مطرح نيست، حتي كار كردن با كامپيوتر ديگر يك امتياز نيست، آشنايي با اصطلاحات تجاري و

و آشنايي با برنامه ها و نرم افزار هاي مختلف و مرتبط يك نياز اساسي است، اما در نظر ما آن كسي كه گفته ايم كارش 
 كليه ابزارهاي ما مثل  را دارا باشد، بحث بر سر آن است كهQualificationرا حرفه اي مي داند بايستي اين مجموعه 

در حال متحول شدن است، هر روز اصطلاحات تازه اي ساخته و پرداخته مي ) محاوره اي/ فني / تجاري (» زبان«همين 
اين فن آوري هاي نوين، . شوند كه بايستي نسبت به آنها آگاهي داشت و اين آگاهي داشتن مستلزم آموختن است

م افزار ها، همه و همه در حال بهتر شدن، متحول شدن و تغييرات اساسي هستند، ارتباطات اينترنتي، برنامه ها و نر
. سيستم عامل هاي كامپيوتر ها، پروتوكل ها و غيره و غيره، بنابر اين، كارمند ما بايستي بتواند بسرعت بياموزد

شنونده و بعدها خواننده اين  از نظر بسياري از شما كه اكنون - يك سوال اساسي و در عين حال سوالي » چهارم«سوال 
ببينيد، اين خيلي » آيا مي تواني بنويسي؟«از او بايد بپرسيد كه : سوال اين است.  پيش و پا افتاده است-مقاله هستيد 

ساده است، ما در حال گذشت سريع زمان هستيم، سرمايه گذاريهاي ما، از وقت و زمان گرفته تا پول و اعتبارات مالي، 
 هدفي است كه ممكن است رسيدن به آن سالها به طول بيانجامد، ما براي نيل به اهداف و مقاصدمان، براي رسيدن به

استراتژي هاي مختلف و متنوعي پياده مي كنيم، اگر آنها را بكار برديم و به هدف مان رسيديم بايستي نتيجه را مكتوب 
. ما از چه راهي رفتيم و به چه نتيجه اي رسيديمبدانند كه ) آيندگان(كنيم و 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 كارشناسان و . نگارش گزارش يك وظيفه است
ان  به زب- بسياري از آنها حتي نمي توانند يك صفحه گزارش بنويسند . مهندسان ما فاقد اين توانايي ضروري بوده اند

 ببينيد اين يك ضرورت است، الان خيلي از شما -!  كه به زبان انگليسي يا زبانهاي ديگر پيشكششان-مادري شان 
مهندسان و كارشناسان كه صحبت هاي مرا مي شنويد ممكن است در لحظه، از اين بابت ناراحت شويد كه كسي آمده 

. ي گويداست اينجا علناً و صراحتاً دارد اين واقعيت را به شما م

» مكتوب«در عصر حاضر، با دراختيار داشتن ابزار قدرتمندي مثل اينترنت كه اكثراً همه چيز روي آن به صورت متني و 
جمله بندي هاي درست و حرفه اي و با رعايت تمام اصول و قواعد . رد و بدل مي شود، شما بايستي بتوانيد بنويسيد

 كه به عنوان استاندارد از طرف شركت و يا كارفرماي شما تعيين شده )Writing Style(گرامري، با سبك نگارشي 
را بياموزند و تمرين كنند و انجام » نوشتن«از كارمندان خود اين را بخواهيد كه . است كار مي كند و موفق مي شود

. دهند

 است، دودمان يك شركت مي نوشتن يك نامه تجاري يا نوشتن به منظور بازاريابي كالا و يا خدماتي يك كار حرفه اي«
به آني تمام آنچه رشته » .تواند با نامه اي كه اشتباه و پر از غلط هاي املايي يا دستور زباني نوشته شده است بر باد برود

سالها كار و تلاش شما به هدر مي رود چرا كه به اين موضوع در زماني كه فردي را براي پذيرفتن . ايد پنبه مي شود
. استخدام مي كرديد اهميت نداده بوديد» تبات تجاري و بازاريابيمكا«مسئوليت 

اگر ما در شركت هايمان و برنامه هايمان . است» بايد«يك » عصر حرفه اي بودن و سرعت عمل«در » گزارش نويسي«
» مكتوب«يي نداده بود يا جا» گزارش«را دوباره و دوباره اختراع مي كنيم، يكي از دلايلش همين است كه كسي » چرخ«

. »...اين دپارتمان قبلاً چرخ را اختراع كرده است لطفاً شما زحمت نكشيد «نشده بود كه 

اما سوال آخر، كارشناسان بسياري معتقدند، از آن فردي كه قصد داريد او را به عنوان مسئول مكاتبات بازرگاني و 
اند مطلب يا گزارشي را كه تهيه كرده است را بر روي خود استخدام كنيد بپرسيد كه آيا مي تو) اينترنتي(بازاريابي 

اينترنت منعكس و منتشر كند؟ در يك كلام و خيلي ساده از او بپرسيد كه تا چه اندازه درباره زبان علامت گذاري 
HTML اطلاعات دارد؟ آيا مي تواند با استفاده از HTML گزارشي را كه تهيه كرده است در اينترنت Publish كند؟ 

خانم ها، آقايان، اين را جدي مي گويم، اگر كارمند بالقوه شما، . لا خيلي از شما ها را مي بينيم كه داريد مي خنديدحا
 كند به نظرم نبايد اجازه دهيد كه به جمع كارمندان بالفعل شما وارد Publishنتواند يك متن ساده را بر روي اينترنت 

ن ايران خودمان، بسياري از شركت ها دارند از اينترانت ها و شبكه هاي بلي، همين جا و همين الان و در همي. شود
LAN و WAN و اينترنت استفاده مي كنند و كاركنان با استفاده از امكاناتي كه شبكه برايشان فراهم آورده است با 

 ها در ارتباط و تعامل يكديگر ارتباط دارند و مي توانند يكديگر را از آنچه در حال انجامش هستند مطلع سازند، واحد
گزارش ها، تجارب و دانش مكتوبي هستند كه بايستي . نزديك با يكديگر هستند و گروه هاي كاري در حال كار

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

يشتري داشته باشيم؟فروش ب» عبارت هاي قدرتمند«چگونه با بكار بردن 
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در دنياي امروز، براي فروش بيشتر، تاثير بيشتر، جلب توجه و جذب مشتري يا حتي بازديد كننده به يك سايت 
بايد فكر كرد، تصوير جديدي خلق كرد و در همه حال . اينترنتي، استفاده از كليشه هاي تبليغاتي قديمي راه گشا نيست

. خلاقيت داشت

رتمند ترين شركت هاي توليدي و خدماتي داخل و يا خارج از كشور را كه بررسي كنيم متوجه مي  موفق ترين و قد
و شايد در يك كلام » بيشتر تخيل كرده اند«، »بيشتر فكر كرده اند«شويم آنهايي گوي و ميدان را از رقبا ربوده اند كه 

نكته جالب ديگر اين است كه پول دار ترين افراد . »ربه فكر پول درآوردن هاي بيشت«بوده اند تا » بيشتر به فكر مشتري«
شايد آنها هم در دنبال . را دنبال كرده اند» آرزوي ها و افكار بزرگي«و شركت ها در سرتاسر جهان، آنهايي بودند كه 

.  اندرا برداشته» گام ها«اولين » احساس«كمي احساسي تصميم گرفته اند و از روي » آرزوهايشان«و » رويا ها«كردن 
آنچه مسلم است اين است كه اكثر ما انسانها، عليرغم آنچه نشان مي دهيم، بيشتر از اينكه بخواهيم عقلايي و عاقلانه 

خوب و عالي، از مشاهده يا تجربه » احساس«داشتن يك . است» احساساتمان«تصميم بگيريم، تصميماتمان بر اساس 
بال آن چيزي برويم كه برايمان به نحوي شگفت انگيز لذت بخش بوده چيزي، ما را بر آن مي دارد كه بار ديگر به دن

 مي رويم - يا علامت هاي تجاري موفقي -» ماركها«زده مي شويم و به دنبال همان » مارك«براي همين است كه . است
اي موفقي در روي» بيل گيتس«افراد موفقي چون . كه استفاده از آنها در گذشته احساس لذت خوبي برايمان داشته اند

ذهن داشته اند، تصوير موفقي از آن رويا در ذهن ساخته اند و چنان غرق و واله و شيداي آن روياي زيبا شده اند كه 
رويا «. كرده اند و ديده ايم كه در دستيابي به آن و رسيدن به آن چگونه موفق شده اند» رويا«زندگي شان را وقف آن 

ن ايجاد مي كنند و حس لذت از مشاهده يا لمس آن تصاوير محشر است كه ما را تصاوير بزرگي در ذهنما» هاي بزرگ
اين بود كه در هر خانه اي يك كامپيوتر شخصي » بيل گيتس«روياي . براي رسيدن به آنها تشويق و ترغيب مي كنند

)Personal Computer (ري قادرند زندگي وجود داشته باشد، او مي دانست كه نرم افزار ها و برنامه هاي كامپيوت
 به خانه ها راه يابند و براي بهتر - مثل ديگر لوازم خانگي -انسان را متحول سازند بنابر اين چه بهتر كه كامپيوتر ها 
ثروتمند «به فكر پول درآوردن و 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 نهارم «يي گفته بود كه نبود، خودش در جا» شدن
انسانهاي ديگري هم مي توانستند «اما با روياي بزرگي كه در سر داشت، پيش به سوي اهدافي گام برداشت كه » .نباشم

» .از مزاياي آن بهره مند شوند

در استراتژي هاي توليد و نيز بازاريابي، . را بيافرينند» رتمند ترين عبارت هاقد«مي توانند » قدرتمند ترين واژه ها«
قدرتمندترين «را خلق كرد و با استفاده از » قدرتمند ترين و موثرترين تصاوير«، »قدرتمندترين آمال و آرزوها«بايستي 
عبارت هايي هستند كه مي »  قدرتمندعبارت هاي«. مشتريان بالقوه يا بالفعل را هدف قرار داد» احساسات«، »عبارت ها
سوق » اتخاذ تصميمي احساسي«را تحريك كنند و آنها را به سمت و سوي » احساسات مشتري يا مخاطب شما«توانند 
) هر بازاري كه مورد توجه و مورد نظر ما است(را در بازار » محصول«را بالا برد و » فروش«با اين شيوه مي توان . دهند

. جا انداخت
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 چرا كه به آن محصول و يا -كه به نوعي همه، مشتري محصول يا خدماتي هستند (مانطور كه گفته شد، اكثر مردم ه
پيش دوستان و آشنايان، گاهي چنين اظهار مي كنند كه تصميم . تصميم هايي احساسي مي گيرند) خدمات نيازمندند

ي و عقلايي بوده است، اما همه مي دانيم كه درصد شان بر اساس يك سري مشاهدات، تجارب و يا دلايل كاملاً منطق
» استفاده از خدماتي«يا » خريد«است، خصوصاً تصميم هايي كه در رابطه با » احساسي«ها، »تصميم«بسيار بالايي از 

. باشد

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

 سر از پا - را به او مي دهيد، مي خواهيد آن لبخند رضايت را بر روي چهره اش ببينيد و تا ديدن آن چهره » هديه«كه 
را به دست همسرتان مي دهيد، شور و شوق » هديه«وقتي كه . يده باشيدنمي شناسيد و شايد حتي تمام راه را دو

عجيبي داريد، در پوست خود نمي گنجيد، قلبتان لحظه اي آرام و قرار ندارد، كم مانده است كه اشك شوق از چشم 
باط صميمانه به عبارت هاي قدرتند، حال بايستي براي ايجاد يا حفظ اين ارت«: هايتان جاري شويد ، پيش خود مي گوييد

نمي « اما اين جمله كوتاه را -» !عزيزم، جداً دوستت دارم«: به همسرتان مي گوييد» ...دنبال عبارتي قدرتمند باشم 
بنابر اين عبارت هاي ديگري به كار مي بريد، . توانيد به مشتري هايتان بگوييد، چرا كه ممكن است باعث مشكل شود

. ها استقدرتمند ترين آنها، موثرترين آن

را بسازيد، آنگاه موفقيت شما، چه » قدرتمند ترين عبارت ها«من مي توانم تنها ظرف يك ساعت به شما كمك كنم كه 
بيشتر » فروش«براي . خيلي ساده، خيلي آسان و خيلي كم هزينه. بر روي اينترنت و چه خارج از آن، تضمين شده است

عت وقتي كه گذاشته ايد و شيوه جديدي را آموختيد، ياد لبخند شيرين پس از آن يك سا... بيشتر » كسب درآمد«... 
صداي يك موسيقي ملايم و زيبا، در خانه، دفتر كار يا اتومبيل . را به او داده ايد» هديه«همسر يا دوستان مي افتيد كه 
.داشته ايد» احساسي لذت بخش«شما، مكان مهم نيست، شما 

Email Marketing و Direct Mailتفاوت اصلي بين 

و حفظ آن براي ارسال معرفي نامه ها كالا و خدمات يك امر دل بخواه يا » اجازه«در راه بازاريابي بر روي اينترنت، كسب 
در اين مقاله به اين اصلي ترين تفاوت پرداخته ام و اميدوارم بازارياب . است» اجبار«نيست، يك » لطف«اختياري يا حتي 

Spammerاز مخاطبين، شما هم مارك » كسب اجازه«بدون . رمان به امر توجه داشته باشندهاي الكترونيكي كشو
. خواهيد خورد و اين موجب از دست دادن تمام اعتبار كاري و حرفه اي و تجاري شما مي شود

نامه نگاري  « اكثر آن دسته از افرادي كه به صورت حرفه اي به بازاريابي محصول يا خدماتي مشغول هستند با شيوه
در اين شيوه، صاحبان كالا و يا عرضه كنندگان خدمات .  آشنا هستندDirect Mailيا اصطلاحاً شيوه » مستقيم

خود را به همراه آدرس هاي پستي و جزئيات تماسشان فراهم مي ) هدف(فهرستي از مخاطبين و مشتريان احتمالي 
 را نگارش، تهيه و تنظيم مي - مي گويندSales Lettersبه آنها  كه اصطلاحاً –يي ) يا نامه ها(آورند و سپس نامه 
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گيرندگان .  ارسال مي كنند–Snail Mail با استفاده از پست معمولي يا –كنند و در يك زمان معين براي آن فهرست 
. تصميم مي گيرند) ند پس از چندين بار كه آنها را دريافت كرده ا–يا نامه ها (بين دور انداختن يا بايگاني كردن آن نامه 

بخت و اقبال در اين ميان جايي ندارد، اگر متن نامه بدرستي و حرفه اي نوشته شده باشد، احتمال اينكه آن نامه براي 
مصارف بعدي يا زماني كه ضرورت و اهميت آن براي گيرنده مسجل شده باشد، در پرونده اي بايگاني مي شود و در غير 

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

 به پروسه اي اطلاق مي شود كه عمليات و Email Marketingبازاريابي از طريق پست الكترونيك يا اصطلاحاً 
ين و كاراترين ابزارها و خدمات و تسهيلاتي كه اينترنت در دهه گذشته در استراتژي هاي بازاريابي از طريق يكي از مهمتر
مسلماً شباهت هايي ميان اين دو شيوه بازاريابي وجود دارد، اما آنچه در . اختيار كاربرانش قرار داده است انجام مي شود

يادمان . اين دو شيوه بازاريابي استبين » تفاوت اصلي و كليدي«اينجا براي ما مهم است و البته موضوع اين مقاله است، 
 و حتي – شيوه اي قديمي و تقريباً سنتي است و در زمان خود - Direct Mail- » نامه نگاري مستقيم«باشد كه شيوه 
 به عنوان يكي از قوي ترين و اصلي ترين راه هاي معرفي، شناساندن و بازاريابي محصول يا خدماتي –در حال حاضر 

اما بازاريابي از طريق پست الكترونيك، ابزاري قوي .  مخاطبين و مشتريان احتمالي تلقي شده استمشخص به جمعي از
بايد توجه . تر، كم هزينه تر و سريعتري به نام پست الكترونيك را در اختيار دارد كه ابزاري ارتباطي و دو طرفه است

.  كاملاً متفاوت استSnail Mailزار با پست معمولي يا اين اب» قواعد و قوانين و شيوه وفرهنگ كاربرد«داشته باشيم كه 

بازارياب هاي اينترنتي بايستي توجه . اصلي ترين و كليدي ترين تفاوت ميان اين دو شيوه بازاريابي است» اجازه گرفتن«
هاي معرفي و يا ابزاري دو طرفه است، بايستي پيش از ارسال تبليغات يا نامه » پست الكترونيك«داشته باشند مادامي كه 
 اين كار با استفاده از فرم هايي - » كسب اجازه كنند« را دارند از گيرندگان Sales Letterپيامهايي كه حال و هواي 

خبرنامه از ما / نامه ) گاه(اگر مايل به دريافت «: انجام مي شود كه در آنها صراحتاً به مخاطبين گفته شده است كه 
و حفظ آن مجوز بر روي اينترنت يك امر دل بخواه يا » اجازه«بدست آوردن . بزنيدXهستيد در اين قسمت علامت 

در ارسال نامه به صورت پستي هيچ اجباري به كسب اجازه از . است» اجبار«نيست، يك » لطف«اختياري يا حتي يك 
در راستاي . اجازه گرفتدريافت كننده نيست اما روي اينترنت و در جهت بازاريابي از طريق پست الكترونيك بايستي 

-Eبازارياب هاي الكترونيكي (كسب اجازه از مخاطبين چهار راه يا شيوه اصلي وجود دارد كه بازارياب هاي اينترنتي 
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 شنود، 
چيزهاي . آگهي هاي تبليغاتي شما را كسي نمي بيند و آدرس سايت وبي را كه بر روي اينترنت برده ايد كسي نمي داند

...تي به شما نمي گويند بسياري هست كه شركت هاي تبليغا
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 شما حتماً مي دانيد كه در دنياي امروز، براي كالا يا خدماتي كه ارائه مي كنيد، در سرتاسر دنيا، صدها، شايد هزاران و 
آيا مي دانيد كه همه آنها نيز درست مثل شما، مي ميرند براي اينكه يك مشتري بيشتر . حتي ميليونها رقيب داريد

شما با شروع و آغاز فعاليت خود به عنوان .  يك جنس يا يك نوع از خدمات خود را بيشتر از شما بفروشندداشته باشند و
يك توليد كننده، يا فروشنده كالا يا خدمات و ورود به اين بازار پر سر و صدا و شلوغ، خودتان را حسابي به درد سر 

بگويم كه در اين راه، شركت هاي تبليغاتي » شما«و اين را به بايستي بيشتر و فعالانه تر كار كنيد » شما«. انداخته ايد
 بسياري از مطالبي را كه بايد به شما بگويند، نمي گويند - كه به فكر ساده تر كردن كار براي خودشان هستند -» شما«

. و شايد هرگز به شما نگويند

در چهار گوشه ميدان، افرادي در . ران ببرمدر ته» ميدان ونك«را براي چند لحظه هم كه شده به » شما«مي خواهم 
 ساعت از وقتم را 3من، يك روز، . ميان عابران هستند» آگهي هاي تبليغاتي و بروشورهاي رنگارنگ«حال پخش كردن 

گذاشتم تا در گوشه و كنار اين ميدان شلوغ و پر رفت و آمد به بررسي و مطالعه اين شيوه تبليغاتي احمقانه در سال 
Flyerحاصل اين مطالعه را در اينجا مي آورم تا شايد آنها كه پول و سرمايه خود را به چاپ و توزيع . دازم بپر2003

 درصد از عابران آنقدر با عجله عبور مي كنند، كه توزيع 35هاي تبليغاتي اختصاص مي دهند اين آگاهي را داده باشم كه 
 درصد از آنهايي كه از كنار توزيع كننده ها رد مي شوند از 35 هاي تبليغاتي به گردشان هم نمي رسد، Flyerكننده 

 درصدشان آگهي دريافت شده را بر روي 5 درصد باقيمانده، تنها 30دريافت آگهي هاي تبليغاتي امتناع مي ورزند و از 
 درصد 25 كنند،  آن را نگه مي دارند تا اولين سطل آشغالي كه در نزديكي است، همانجا آن را رها مي- زمين نمي ريزند 

-. ديگر، كاغذ ها را از توزيع كننده مي گيرند و چند قدم آن طرف تر روي زمين مي اندازند و مي روند پي كارشان
ببينيد، من متخصص آمار نيستم و با يك روش پرسش و پاسخ از توزيع كننده ها و زير نظر داشتن آنها و حتي يك گپ 

از شركت هايي كه اين نوع تبليغ مي كنند ) مردم( درصد از عابران 95. جه رسيده امو گفتگوي ساده با عابران به اين نتي
ناراضي هستند و شركت هايشان را شركت هايي بي اعتبار و بي ملاحظه مي دانند كه باعث كثيف تر شدن شهر مي 

را گرد گيري مي كنم و با يكي از عابران مي گفت، من از اين كاغذها استفاده مي كنم، با بعضي از آنها كفشم . شوند
 از آن به عنوان كاغذ يادداشت -  منظور اينكه پشت كاغذ چيزي چاپ نشده باشد -بعضي ديگر، اگر پشتشان سفيد باشد 

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

مان باشد، در جاهاي مختلف دنيا، شركت ها براي اين چيزي نيست كه فقط مربوط به تهران و يا كشور خود... ببينيد
شناساندن و تبليغ كالا يا خدمات خود دست به چنين شيوه هايي مي زنند، اما شركت هاي تبليغاتي يا چاپخانه ها و 

 گفت البته بايد(تزيع كنندگان به آنها نمي گويند كه اين شيوه ها اثري ندارد و در واقع هيچكسي تبليغ آنها را نمي بيند 
 در سطح كوچه و SPAM هستند منتها SPAM به نظر من اينها هم -) كه درصد بسيار كمي آن تبليغ را مي بينند

. خيابان و روي در و ديوار به صورت برچسب هاي تبليغاتي

شان سرمايه »روابط عمومي« درصد از آنچه كه روي تبليغات چاپي خود هزينه مي كنند، روي 50شركت ها اگر فقط 
.  بالاتري مي رسندROIذاري كنند، به گ

متاسفانه آنچه در ميان شركت ها مرسوم است يك فاجعه ملي است كه ما در سالهاي اخير بيش از پيش دچارش شده 
منشي هاي شركت ها كه به عنوان تلفنچي اولين گره براي جوش دادن ارتباط هاي تجاري هستند، بدترين رفتار را . ايم
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بسياري از منشي ها، به جاي پاسخگويي، انگار با مشتري دعوا دارند، به بهانه اينكه كار دارند . يرنده دارندبا افراد تماس گ
يا سرشان خيلي شلوغ است، با بي ادبي هرچه تمام تر، به يك كلمه پاسخ سربالا دادن و بي اهميت جلوه دادن مشتري، 

ي صد هزار آگهي يك صفحه اي و نيم صفحه اي در پر ببينيد، روز. گوشي را حتي بدون خداحافظي قطع مي كنند
روابط عمومي شما بخواهد با ) خراب كردن(تيراژترين روزنامه هاي صبح يا عصر بدهيد و بعد منشي شما يا مسئول 
. مشتري تان اينگونه بد و ناشايست رفتار كند، به هيچ دردي نمي خورد

به جاي چپ و راست تبليغ دادن، بروشور و كاتالوگ چاپ كردن، يك براي سرمايه گذاري در كار و كسب و تجارتتان، 
كلاس آموزش براي منشي ها و روابط عمومي شركتان بگذاريد و آنها را آموزش دهيد، اگر آموزش ديدند و درست عمل 

اين . تتان بازي نكنندكردند، مي مانند، اگر نه بروند به كارهاي مهمترشان بپردازند و با پول و سرمايه، اعتبار و آبروي شرك
تلفنچي ها، منشي ها و بازارياب ها و مسئولان روابط عمومي شما، در حكم نمايندگان شركت شما با مشتري هايتان در 
ارتباط هستند و اگر رفتارشان نامناسب، بد و همراه با بي ادبي باشد، گويي شما را اينگونه در پيش چشم مردم ترسيم 

.مي كنند

 شمايكيكترونضرورت حضور ال

 حضور الكترونيكي صرفاً با داشتن يك سايت وب بر روي اينترنت محقق مي شود؟ چه كساني لازم است تا بر روي آيا
اينترنت يك سايت وب داشته باشند و چرا؟ مي توان با يك برنامه ريزي دقيق و حساب شده، سايتي براي تبليغ خود، 

 بكمك شيوه ها و استراتژي هاي بازاريابي از طريق وب يا پست اار دهيد و آن ركالا و يا خدمات تان بر روي اينترنت قر
فعاليت مجازي شما، جذب افراد بيشتر به بازديد از سايت تان است و در يك كلام بالا بردن . الكترونيك بازاريابي كنيد

.ترافيك آن

اوني ها و اتحاديه ها كه لازم است براي حفظ و  صرف نظر از شركت ها، سازمانها و موسسات خصوصي و دولتي و نيز تع
ايجاد ارتباطات و روند اطلاع رساني خود، سايتي بر روي اينترنت داشته باشند، هستند در ميان مردم، افراد و اشخاصي 

ه شايد در اين لحظه فكر كنيد كه خوب كدام افراد بايد ب.  باشندرنتكه بايد به فكر داشتن يك سايت وب بر روي اينت
. اين فكر باشند و چرا؟ اينجا و در اين فرصت كوتاه مي خواهم به اين موضوع بپردازم

سايت وب بر ) يا چند( مي خواهيد به تعداد مخاطبين بيشتري دست يابيد، مي توانيد روي داشتن و راه اندازي يك اگر
بران بسياري دارد و كاربران محلي آن نيز در حال حاضر، اينترنت در سرتاسر دنيا، كار. روي اينترنت حساب و فكر كنيد
 مترجمين، هنرمندان و همه كساني كه به نحوي مي خواهند بر را،نويسندگان، شع. در حال افزايشي قابل توجه است

. تعداد مخاطبين شان بيافزايند مي توانند از اين رسانه گسترده براي دستيابي به مخاطبين هدف بيشتر استفاده كنند
 كه مي تواند استتن يك يا چند سايت اينترنتي صرفاً نمي تواند براي آنها كافي باشد، سايت وب تنها محلي مسلماً داش

براي جلب توجه مخاطبين بايد به آنها اطلاع داد كه چنين سايتي بر روي اينترنت . مخاطبين آنها را به خود جلب كند
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ژي هاي مختلف، به بازديد از سايت مورد نظر و حفظ ارتباط قرار گرفته است و آنها را با بكارگيري روش ها و استرات
. دائمي با آن دعوت كرد

اگر چنين است تقريباً مي توانم بگويم كه مطمئن باشيد براي كالا .  است كالا يا خدماتي براي فروش داشته باشيدممكن
 بالقوه خود را پيدا كنيد و آنها را به و خدمات شما هميشه بر روي اينترنت مشتري خود را داريد فقط بايستي مشتريان

.  هايشان كار مي كنند، مثلاً خياطي مي كنند و يا عروسك مي سازندنهآنها كه در خا. مشتريان بالفعل تبديل كنيد
صاحبان مشاغل صنايع دستي و بار ديگر مترجمين و نويسندگان، قطعاً جزو افرادي هستند كه داشتن يك سايت وب بر 

 بر روي اينترنت ااگر كاري را بخوبي مي دانيد و مي توانيد آن ر. برايشان تقريباً ديگر يك ضرورت استروي اينترنت 
آموزش از طريق اينترنت و . آموزش دهيد، مطمئن باشيد كه براي آموختن آن هنر، حرفه يا فن، هميشه دانشجو داريد

. ب به عرضه آن بر روي اينترنت بپردازيدحتي پست الكترونيك كاري است كه مي توانيد با داشتن يك سايت و

 كه هنر يا استعدادي خاص دارند نيز مي توانند از اينترنت و از طريق سايت وبي كه بر روي آن راه اندازي مي افرادي
هنرمندان، نقاشان، موسيقي دانان، شعرا و نويسندگان جزو افرادي . كنند جهت تبليغ فعاليت هاي خود استفاده كنند

آنها كه هر از چند گاه نمايشگاههايي ترتيب مي دهند مي . د كه مايلند پيامشان به مخاطبين بيشتري برسهستند
خواهند وقتي نمايشگاه بر پا شد، سيلي از هواداران و طرفداران خود را در روز افتتاحيه در نمايشگاه ببينند و اين به آنها 

 است مي تواند از پيشرساني سريع به طرفداران از رويدادي كه در اطلاع . براي ادامه كارشان قوت قلب عجيبي مي دهد
. طريق سايت وب رسمي آن افراد انجام شود

 دسته از افرادي كه سرمايه محدودي در اختيار دارند مسلماً نمي توانند از لحاظ مالي از عهده درج آگهي هاي چند آن
راه اندازي يك سايت وب و هزينه اي كه براي طراحي و نگهداري . دصد هزار توماني در روزنامه هاي كثير الانتشار برآين

 ارتباطات جديد و حفظ مداوم آنها در حال حاضر بسيار مقرون به صرفه ادسالانه آن پرداخت مي شود براي تبليغ و ايج
ان بر روي پس مي توان با يك برنامه ريزي دقيق و حساب شده، سايتي براي تبليغ خود، كالا و يا خدمات ت. است

.  بازاريابي كنيدكاينترنت قرار دهيد و آن را بكمك شيوه ها و استراتژي هاي بازاريابي از طريق وب يا پست الكتروني
. فعاليت مجازي شما، جذب افراد بيشتر به بازديد از سايت تان است و در يك كلام بالا بردن ترافيك آن

چگونه مي توانيم هوشمندانه تر كار كنيم؟
توانسته است تمام وقت، انرژي و فكر شما را به خود اختصاص ) در فضاي واقعي يا در فضاي مجازي( كسب و كار شما اگر
اگر به دنبال موفقيت بيشتر در كار و تلاش هاي روزانه تان هستيد مطمئن باشيد كه با بيشتر و يا سخت تر كار . دهد

و مرده رسيده ايد، تواني براي لذت بردن از آنچه بدان رسيده ايد كردن به جايي نمي رسيد، يا اگر برسيد، ديگر خسته 
. نداريد

 تغيير دادن يك شيوه زندگي ممكن است در نگاه اول سخت و يا ناممكن به نظر برسد، اما خيلي ساده، اين كار واقعاً 
ره وجود دارد كه شايد وضعيت مقاومت ما در مقابل تغيير امري طبيعي است چرا كه براي ما اين ترس هموا. شدني است
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از آنچه قبلاً داشته ايم كمتر يا بدتر شود و آن وقت است كه خودمان را به خاطر كاري كه كرده ... جديد، درآمد جديد و 
ايم سرزنش مي كنيم و معمولاً از آنجا كه نمي خواهيم خودمان را سرزنش كنيم به دنبال ايجاد تغيير در وضعيت كنوني 

 نمي Workaholismاما مطمئن باشيد كه با سخت تر كار كردن و برده ي كار شدن و اعتياد به كار . مخود نمي روي
در عصر كار حرفه اي و برخورداري از سرعت عمل كار بايستي هوشمندانه تر انجام . توانيم بهره وري را افزايش دهيم

. داشتبراي هوشمندانه تر كار كردن بايستي استراتژي هوشمندانه اي . شود

اجازه دهيد همين جا تعريفي هر چند مختصر و اجمالي از كار . اما حقيقتاً چگونه مي توان هوشمندانه تر كار كرد
كار هوشمندانه كاري است كه وقت و زمان بيشتري برايتان فراهم مي كند و توان و انرژي : هوشمندانه داشته باشيم

دانه قاطعانه اين فرصت و اجازه را به شما مي دهد كه در حين انجام كار كار هوشمن. بيشتري در اختيارتان قرار مي دهد
بتوانيد بسرعت و به صورتي حرفه اي عملكرد خود را مورد ارزيابي قرار دهيد، نقاط ضعف و قوت خود را مشخص كنيد و 

سرمايه اصلي ( وقت با كشف و شناسايي پيشرفت ها، امكانات و حتي ايده هاي جديدتان در مسيري قرار گيريد كه از
كارشناسان مديريت زمان بر اين . به بهترين نحو استفاده كنيد و اين همان مهمترين جنبه ي كار هوشمندانه است) تان

عقيده اند كه افراد مي توانند تنها با اختصاص دادن هفته اي يك ساعت از وقت خود به ارزيابي هدفمند و شناسايي 
. مي توان گام هاي نخستين را در پياده سازي كار هوشمندانه تر برداشت) سازمان/ ركت ش/ خود (اهداف و نحوه عملكرد 

در اين يك ساعت كارهاي بسياري هست كه مي توان انجام داد از جمله تعيين يا تغيير تصورات و برداشت ها، سيستم ها 
. و استراتژي هاي كاري

افرادي كه هوشمندانه . تر يا سخت تر كار كردن كاملاً تفاوت داردتوجه داشته باشيد كه هوشمندانه تر كار كردن با بيش
از دور يا (تر كار مي كنند، براحتي وظايف را به افراد و پرسنل خود واگذار مي كنند و آنها را در انجام و پيشبرد كار 

 و مهمتر از همه وقت و كار هوشمندانه يعني حداكثر استفاده از امكانات و تجهيزات. هدايت و رهبري مي كنند) نزديك
زمان

چگونه مي توان شعارهاي تبليغاتي گيرا و جذاب نوشت؟

در اين مقاله، تابان . براي استفاده در صفحات وب و متن آگهي ها يك كار حرفه اي است» شعار هاي تبليغاتي«نگارش 
شعار هاي « و خلق يا انتخاب خواجه نصيري، هر چند به صورت مختصر و اجمالي به اهميت و ضرورت نگارش حرفه اي

.مي پردازد» فروش«مناسب براي بالا بردن تعداد مشتريان و نهايتاً افزايش ميزان » تبليغاتي

 بسياري از مشتريانم و شركت هايي كه با آنها در دوازده سيزده سال گذشته كار كرده ام، اكثراً در خصوص محصول يا 
عرضه مي كند، از كم بودن تعداد مشتريانشان و يا پايين بودن ) و يا خارج از آنبر روي اينترنت (خدماتي كه شركتشان 

 شكايت - درصد مشتريان بالقوه اي كه تبديل به مشتريان بالفعل مي شوند -) Conversion Rate(نرخ تبديل 
شما نيز از اينكه تعداد بازديد آيا . داشته اند و از وضعيت فعاليت كلي و فروش و تعداد قراردادها ابراز نارضايتي كرده اند

كنندگان سايتتان به آن رقمي كه انتظارش داشته ايد نرسيده است شكايت داريد؟ آيا شما هم از اينكه تعداد مشتريان 
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 شما هم پايين است؟ اگر چنين است، خواندن اين مقاله را ادامه Conversion Rateكم است گله مند هستيد؟ آيا 
مطمئن باشيد كه در كل براي محصول يا . ت، مي توانيد مقاله ديگري را براي مطالعه انتخاب كنيددهيد و در غير اينصور

هست و » مشتري«در اين دنياي پهناور، هميشه ) چه در فضاي واقعي و چه در دنياي مجازي(خدماتي كه ارائه مي دهيد 
اگر تعداد . ماتي كه عرضه مي داريد نيازمند باشندكسي يا كساني هستند كه به شما و يا آنچه كه توليد كرده ايد و 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 با آنچه 
كاربري كه به دنبال محصول يا خدماتي بوده است، از طريقي، مثلاً موتورهاي .  عرضه مي كند باشدشما يا شركتتان

حال، اين شما هستيد كه بايستي تنها ظرف چند ثانيه، توجه او را به آنچه به او ارائه . جستجو وارد سايت شما شده است
 درصد از بازديد كنندگان يك 80. ه از دست بدهيددر غير اينصورت، ممكن است او را براي هميش. مي دهيد جلب كنيد

سايت اينترنتي، هرگز ديگر به سايتي كه بازديد كرده اند باز نمي گردند و دوستان ما بايد اين را بپذيرند چرا كه اين 
موضوع بر اساس آمار و اطلاعات بدست آمده از بررسي ها و تحقيقات متعددي كه در سالهاي اخير بر روي كاربران 

ما تنها چند ثانيه فرصت داريم كه توجه مشتريان بالقوه مان را . اينترنتي انجام شده است با اين قاطعيت اعلام مي شود
تازه اين اول كار است و . به خود، محصول يا خدماتي كه شركت و يا سايت ما از طريق اينترنت عرضه مي كند جلب كنيم

ر واقع مشتريان بالقوه ما، بار ديگر، و يا به عبارات بهتر براي حداقل هفت بار بعد بايد كاري كنيم كه بازديد كنندگان و د
ديگر به سايت ما بازگردند تا شايد پس از آن با مذاكراتي كه با آنان انجام مي شود بتوانيم درصد و نرخ تبديل را بالا 

. ببريم

براي روزنامه، مجله و يا » خبر«؟ اگر تاكنون مقاله و يا آيا تا كنون مقاله اي براي مجله يا قرار گرفتن روي وب نوشته ايد
ي كه »تيتر«يا » عنوان«رسانه اي مثل راديو تلويزيون نوشته باشيد، مطمئنم به اهميت نگارش حرفه اي و ژورناليستي 

ايرين را جلب كند، مثلاً همين مقاله، اگر نمي توانست توجه شما يا س. براي مقاله يا خبرتان انتخاب كرده ايد پي برده ايد
چرا؟ چون كه، عنوان اين مقاله توانسته . هيچگاه خواننده اي پيدا نمي كرد، در حالي كه شما در حال خواندن آن هستيد

كنيد » كليك«را » لينكي«است به گونه اي حيرت انگيز شما را به خواندن خود جلب كند، شما را وادار ساخته است كه 
يك عنوان خوب بايد .  را انجام دهيد-  يعني خواندن مقاله -  باز كنيد و بعد عمل ديگري و صفحه اي را در مقابل خود

مثلاً در اينجا، كليك كردن و يا (بتواند توجه شما را به خود جلب كند و يك عنوان حرفه اي شما را به انجام اعمالي 
. ترغيب و تشويق كند) خواندن مقاله

بايستي مخاطب يا مشتري اختمالي را به خود جذب » تيتر اخبار«و يا » مقالاتعناوين «مثل » شعار هاي تبليغاتي«
كافي نيست، نگارش حرفه اي، خلاقيت و رنگ و » فروش«براي بالا بردن » شعار هاي تبليغاتي«گيرايي و جذابيت . كنند

. ه اي مد نظر ماستلعاب دادن به آنچه براي جذب، حفظ و افزايش تعداد مشتريان است كه به عنوان يك كار حرف
استفاده از عبارت هاي كليشه اي نه تنها به شما كمكي نمي كند بلكه مي تواند فرصت ها، پول و زمان شما را به هدر 

واژه ها و عباراتي كه براي شعار هاي تبليغاتي خود انتخاب مي كنيد بايستي آنچنان قوي باشند كه بتوانند . دهد
.يه اول ميخكوب كنند و آنان را به انجام آن عملي كه شما انتظارش را داريد سوق دهندمشتريانتان را در همان چند ثان

بازاريابي ويروسي
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بر روي اينترنت، جلب توجه .  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 خرج اين امر، بيشترين انرژي را م. بايد كرد تا باقي ماند

.داد، راه هاي مختلف را امتحان كرد و نهايتاً پيش به سوي اهداف از پيش تعيين شده گام برداشت

اينترنت رسانه اي خارق العاده 
رسانه در دهه اخير است دريايي بيكران از در كنار راديو، تلويزيون و سينما بايد قبول كنيم كه اينترنت خارق العاده ترين 

دستيابي و اتصال به آن سريع و راحت است و يادگيري . اطلاعات به اشكال مختلف، از متن گرفته تا تصوير، صوت و فيلم
اينترنت پنجره اي است گشوده رو به سوي . و كار كردن با آن براي آنان كه علاقمند و مستعد هستند، سهل است و آسان

 درجه و تمام جهات حركت كند، اينترنت مي تواند آنچه كه در 360، در تمام زوايا، چون دوربيني كه مي تواند دنيا
قوي، » رسانه«اين . دورترين نقاط اين گستره پهناور اتفاق افتاده و يا در حال روي دادن است را براحتي به نمايش گذارد

) B2B(خيراً به بازاري فعال براي انواع و اقسام داد و ستدها، بين تجار اكنون نه تنها درياي عظيمي از اطلاعات است كه ا
بازاريابي، اكنون فعاليتي است كه بدون استفاده از امكانات و . تبديل شده است) B2C(و يا بين تجار و مصرف كنندگان 

بر اين، در كنار ساير فعاليت بنا. تسهيلات و خدماتي كه اينترنت فراهم مي آورد، قطعاً يك يا چند چرخَش لنگ مي زند
هايي كه تجار براي شناساندن، تبليغ و در نهايت فروش محصول و يا خدمات خود در فضاي واقعي دارند، حرفه ي تازه 

 مي تواند افق هاي تازه اي را فراروي تجار Internet / Web Marketingاي به نام بازاريابي اينترنتي 
در اينجا نيز، هدف از بازاريابي ايتنرنتي، كشف و در اختيار . خدمات مختلف بگستراندتوليدكنندگان و فراهم آورندگان 

. گرفتن بازارهاي جديد و بالا بردن فروش است

اگر چه اصلا نمي خواهم از اهميت و ارزش وجود تصاوير، صوت و يا ويديو بر روي اينترنت ذره اي بكاهم، اما، اكنون بايد 
 توجه به تاريخچه و نجوه شكل گيري و پيدايش آن و همينطور روندتداوم، رشد و گسترش بپذيريم كه اينترنت، با

 از آنجا كه اطلاعات در ابتدا و اوايل شكل گيري اينترنت تنها به صورت متن –روزافزون فن آوري ها و فعاليت هاي آن 
)TEXT ( چه به عنوان –هنگام كار با اينترنت بنابر اين، در .  كماكان رسانه اي متني و نوشتاري است–عرضه مي شد 

يك كاربر عادي مثلا در جستجوي اطلاعات و چه به عنوان تاجري كه مي خواهد محصول يا خدمات خود را بر روي 
اينترنت به فروش برساند و يا بازاريابي كند، بايستي اصول، قواعد و قوانين مرتبط با نگارش حرفه اي مورد تاكيد قرار 

راه، شناسايي و شناختن مخاطبين و مشتريان بالقوه و ارتباط برقرار كردن با آنان به شيوه اي درست و در اين . گيرد
اينجاست كه برخورداري . كاملا حرفه اي، اولين و مهمترين گام ها در آغاز يك فعاليت بازاريابي اينترنتي به شمار مي آيد

سايت، بدون بازديد كننده، . ب سايت موفقيت به همراه آورداز يك سايت اينترنتي به خودي خود نمي تواند براي صاح
ايجاد ترافيك براي يك سايت، يعني جلب مخاطبين هدف، يعني حيات آن سايت، . يعني سايت، بدون فروش و ناموفق

بدون شناخت هدف، تفكر عميق، تعيين استراتژي و پياده سازي استراتژي . يعني حركت به سوي موفقيت، براي موفقيت
اي موفق بازاريابي بر روي اينترنت، نمي توان جلب توجه كرد و نمي توان ترافيكي براي سايت ايجاد كرد، نمي توان ه

.موفق شد

چه / چه در دنياي واقعي و چه در دنياي مجازي (پشت صحنه ي اينترنت همه آن چيزي كه صاحبان صنايع مي خواهند 
. بر روي اينترنت، جلب توجه بايد كرد تا باقي ماند. »توجه«: ا يك چيز استتنه) خارج از اينترنت و چه بر روي اينترنت
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اين امر، بيشترين انرژي را مي طلبد كه براي دستيابي به آن بايد سخت كار كرد، حوصله به خرج داد، راه هاي مختلف را 
سايت اينترنتي، امري اتفاقي موفقيت يك . امتحان كرد و نهايتاً پيش به سوي اهداف از پيش تعيين شده گام برداشت

رسيدن به مشتريان هدف، ارتباط برقرار كردن با آنان و حفظ آن روابط ايجاد شده و . نيست كه يك شبه صورت گيرد
بر روي اينترنت، همه مي . توسعه شبكه فعال مشتريان بالقوه و بالفعل، كاري است كه بيشترين انرژي را مي طلبد

باشند، چرا كه از اين طريق، شايد بتوانند، طيف گسترده تري از مخاطبين هدف را به سمت و خواهند توانايي نشر داشته 
مقصود نهايي استراتژيست هاي اينترنتي و صاحبان » جلب توجه مردم و يا مخاطبين هدف«سوي خود بكشانند، چرا كه 

. سايت مي باشد

 كلمه و جمله، تصوير، كليپ هاي صوتي و تصويري، در اينترنت دست بالاي دست بسيار است هزاران ميليارد حرف و
ميلياردها صفحه وب و ميليونها سايت اينترنتي فعال، هزاران هزار نفر بر روي اينترنت، اين بازار مجازي پر سر و صدا، 

ا كليك اينجا ر» «!از 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 سر و - » !فقط با يك كليك! همين حالا «…» !به ما ملحق شويد«، » !كنيد

داد و بيداد راه انداختن در اين بازار مكاره بي در و پيكر و بي ! صدا شنيده شود، تنها بايستي خلاقيت داشت و نوآوري
بايستي كليشه ها را شكست . نطور كه بي كار نشستن و منتظر ماندن هم سودي نداردانتها، آنقدر ها خلاقانه نيست، هما

و ساختارهاي تازه اي را خلق كرد و بر اساس استراتژي هاي نوين امكانات رشد و گسترش فعاليت هاي تجاري را فراهم 
.فكر بايد كرد و استراتژي بايد داد. بايد آموخت و سپس پياده سازي كرد. ابتدا بايد آموزش ديد و سپس آموزش داد. آورد

پست الكترونيك و اتاق هاي (در پيش كاربران مبتدي و ساده اينترنت آنهايي كه جز استفاده از خدمات ارتباطاتي آن 
آنقدر ها سر و كاري با اينترنت ندارند، وقتي صحبت از بازاريابي ويروسي و استراتژي هاي آن مي شود، بايد ) …گفتگو و 
يك بيماري « اين را هم داشت كه كمي شوكه شوند، پوزخندي بزنند و يا شايد حتي قدمي عقب بگذارند و بگويندانتظار

! ويروس نويسي«: يا اگر با كامپيوتر و برنامه هاي آن كمي بيشتر آشنا باشند با تعجب بگويند » اپيدميك ديگر
اين اصطلاح را مي شناسند، شايد برخي از آنها بلافاصله  اما حرفه اي هاي اطلاعات و اينترنت، خيلي خوب - » استراتژي؟

 ميليون كاربر اينترنتي از همه 12 ميان ICQهمان شركت اسرائيلي كه  (Mirabilis و Hotmailبخواهند مثالهايي از 
.بياورند!) جا بي خبر رايج كرد

خلاقيت حرف «تيم كه بر روي اينترنت گف. كار ساده اي نيست» اقدام به جلب توجه مردم«گفتيم كه بر روي اينترنت 
فكر بايد كرد، استراتژي «و اشاره كرديم كه در همه جا و از جمله بر روي اين فضاي مجازي گسترده » .اول را مي زند

كاري كه من به تو مي گويم را انجام ! استراتژي يعني كشك«با كساني كه مي گويند :  حال سوال اين است-» بايد داد
، شركتي .JavaSoft, Inc، دو دوست، در شركت 1996د گفت و چه بايد كرد؟ هفت سال پيش، در سال چه باي» بده

كه ابزارهاي بانك اطلاعاتي مبتني بر وب ارائه مي دادند، طرحي را در ذهن خود مي پروراندند، همان چيزي كه بسياري 
مدل كاري .  مي شناسيم–HotMail-»  روي وباولين سرويس پست الكترونيك رايگان بر«از ما امروز آن را به عنوان 

HotMailتا اينجاي كار مي توان گفت . و حرفه اي كه بخوبي بر روي اينترنت مي نشست و با آن جفت و جور مي شد
كار چنداني انجام نداده بود، يك سرويس رايگان، در ميان ساير سوريس هاي رايگان و در كنار آنها، براي جلب توجه 

اما چنين چيزي به خودي خود، . اندازي شده بود و اميدوار بود كه بتواند در ميان كاربران اينترنت رايج شودمردم راه 
تبليغات و بازاريابي از جمله . بدون تفكر و بدون تعيين استراتژي هاي تبليغاتي و بازاريابي نمي توانست موفق شود
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JavaSoft مي طلبند كه براي شركت كوچك و جمع و جور مواردي هستند كه هزينه هاي بسيار و انرژي هاي بسياري
 با هزينه اي به مراتب كمتر از HotMailبراي همين، لازم بود كه با يك استراتژي كارا، بازاريابي . امري ناممكن مي نمود

 و جك Sabeer Bhatiaاين موضوع،آن دو دوست يعني سابير باتيا . ساير رقبا و به گونه اي سريع و گسترده آغاز شود
دريپر استراتژي موفقي را به آنها .  كشاندTom Draper را به نزد فردي به نام تام دريپر Jack Smithاسميت 

بر اساس اين استراتژي، دريپر به .  شناخته شدViral Marketingپيشنهاد كرد كه بعدها به نام بازاريابي ويروسي 
HotMailه از سوي كاربران ارسال مي شود يك جمله كوتاه اضافه شود  پيشنهاد كرد كه در انتهاي هر نامه اي ك :

 Get your free email يا به عبارت بهتر با زبان خودشان –!  بگيريدHotMailپست الكترونيك رايگان خود را از «
at HotMail P.S .- نام HotMail لينك است به سايت HotMail .  اين پيشنهاد، در آن زمان، يك موضوع بسيار

 آن عبارت يا جمله تبليغي را در انتهاي نامه هاي كاملا شخصي Hotmailحث برانگيز بود چرا كه معلوم نبود كاربران ب
 بود، اضافه شدن آن جمله را با HotMailشخصا يادم هست وقتي كه جزو اولين كاربران . خود تحمل كنند يا نه

 فقط آن HotMail. راتژيك و پشت صحنه آن را درك كردمكنجكاوي دنبال كردم و پس از مدتي طرح دقيقا كارا و است
 ارسالي از سوي كاربران، بازاريابي را به صندوق پستي گيرندگان Emailرا حذف كرد و با هر ) پي نوشت. (P.Sعبارت 

 در جلب توجه مردم و جذب سريع و انبوه مخاطبين و كاربران اينترنتي موجب شد كه HotMailموفقيت . مي فرستاد
 ظرف كمتر از يك سال و نيم ميليونها مشتركي داشته باشد كه با ميل خود از خود اطلاعات با ارزشي در اختيار در

HotMailبا ازدياد روزافزون كاربران، : اين موفقيت، موفقيت ديگري براي آن دو دوست به ارمغان آورد.  قرار داده است
.خريداري كرد)  ميليون دلار400 روايتي به( را با مبلغ بسيار بالايي لي هات مكروسافت،يما

به استراتژي هاي گفته مي شود كه افراد را به انتقال يك پيام بازاريابي به ديگران ترغيب » بازاريابي ويروسي« حقيقت در
»بازارياب ويروسي«مي گذرد، ديگر وقت آن است كه » بازاريابي ويروسي«امروز، هفت سال از زمان تولد . و تشويق كند

 هاي اينترنتي چه راه يا راهها و استراتژي هايي براي موفقيت سايتهاي يست بايد ديد كه استراتژ…ما به مدرسه برود 
ميگويند » استراتژيستيم«: ها چه مي گويند، ما اگر جايي بگوييم »اسميت«ها و »جك«بايد ديد . اينترنتي مي دهند

»!يك كمي از خودت تعريف كن«

تيساوبلاگ در مقابل وب: ينترنتي ايابيبازار
 كنندگان دي از بازدي كه تعداددينيبي اما مدي داري وبتي سانترنتي اي آمده باشد كه بر روشي پني شما هم اي براديشا
اي چه بود؟ نترنتي اي آدرس وبلاگ شما روپرسند،يمثلاً از شما م. نامندي شما را اشتباهاً وبلاگ متي دوستانتان سااي
 بعد از مطرح شدن وبلاگ ي كمي حتايشي را پتانتي كه شما سايدر صورت! ديار دي چه وبلاگ خوبنديگوي م مثلاًنكهيا

 آن را از آن زمان به بعد ادامه ي و راهبرتي و هدادياساخته) 1997 در Jorn Bargerتوسط  (ينترنتيدر جوامع ا
. ديدهيم

نيبنابر ا. سمي آنان بنويها تفاوتها و تشابهتها،يد وبلاگها و وب سا در مورشتري بي كوتاه قصد دارم كمي مقالهني ادر
.  و بعد بپردازم به تفاوتهاميها بگو ابتدا از تشابهد،ياجازه ده
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 و سپس مي داشته باشي است كه آگاهني در آن، ااتي حي و ادامهيتي گي ورود به گرداب گستردهي من، لازمهدهي عقبه
 درك ي و برامي را بهتر درك كنگري حرف همدمي تا بتوانم،ي انتقال دهزي نگراني به دعتر،يسر را هر چه ي آگاهنيا

. ميهوده از دست ندهيب)  فرار راي گرانبهايهي سرمانيا( وقت م،يمفاه

هر دو ) 1: ( و مهم به هم شباهت دارندي اساسي در سه مقولهتهايسا وبلاگها و وب،ينترنتي از فعالان اياري بسيدهي عقبه
 كه به انتشار يهر دو توسط افراد) 2. (شوندي شناخته منترنتي ايها بر رو انتشار اطلاعات و دادهي برايبه عنوان راه

هر دو آدرس ) 3. ( بروندنترنتي اي بر روتوانندي مي داشته باشند به راحتلي تمانترنتي اي بر روشانيهااطلاعات و داده
 كه به ي هر كسب،ي ترتنيبه ا.  دارندنترنتي اي بر روي دسترساييده آدرسي براي منحصربفردURLايينترنتيا
 و راني البته در ا-.  باشدشته داي دسترسنترنتي اي بر رويكي الكتروني حضورهاني به اتواندي متصل باشد، منترنتيا

) يدرآوردو من! يگاه شخص (نيقوان برابر با ي متعدديتهاي وبلاگها و وب ساران،ي از كشورها مثل كشور خودمان ايبرخ
 چه ميني تا بعد ببمي فعلاً بگذرهي قضني از ادي بحث دارد اما اجازه دهياند كه خود جا شدهلتري في كشوراييالتي ا،يمحل
. ابديي جا خاتمه مني در همتيسا وبلاگ و وبنيها بتمام تشابه! شوديم

 را بر يكي تفاوتها ني قصد ندارم با برشمردن انجاي است كه من در اني امي مهم كه بگوي نكتهكيد،يني تفاوتها، بباما
 است نيها وجود دارند و قصد ما ا تفاوتنيا.  از آنها نام ببرميكيي برايتي آن تفاوت را به عنوان مزاي دهم حي ترجگريد

يعني.  استتي تر از وب ساايوبلاگ پو: ميي بگوگراني و به دمي بدانم،ي كنكي تفكگريكدي دو را از نيكه صراحتاً فقط ا
 ماهانه به ايي وبلاگشان را به صورت روزانه، هفتگي محتواتواننديتر، م دغدغهيتر و ب راحتيلي خس،ي افراد وبلاگنونكهيا

ان وارد  و زمخي از تاري اصطلاحاً مهر،ي به روزرسانني صرفاً متون خود را تازه كنند، ااي كنند، اطلاعات، اخبار يروزرسان
- هستند اي پوايكينامي كه معمولاً كمتر دا-ها،تيسادر وب. گذاردي مشي به نمازي پست كردن اطلاعات را نايساختن 

يازي كند، نريي كند و اگر تغرييتغ)  شدهنيي تعشي و از پيا دورهيبه صورت (تي ساي كه محتواستي نني قرار بر اشهيهم
 اكثراً در مورد صفحات هاتيسا ها در وبي به روزرسانني اگر،ياز طرف د. ستي نيروزرسان زمان به ايخي تارقيبه ذكر دق

 وبلاگ و ني تفاوت است بني مهمترنيا. شودي مستمي كه به سيي پست هااياست و نه اطلاعات و متون وارد شده 
. تيساوب

...  و FrontPageايDreamWeaverمثل  موجود در بازار، ي طراحي با ابزارهاي است كه حتني اگري مهم دتفاوت
 و ASP و HTML استفاده از ي براي لازم است كه افراد از سطح دانش قابل قبولتهايسا وبي و به روزرساني طراحيبرا
زباني چرا كه مشوندي آن مري كمتر درگساني كه وبلاگنويزيچبرخوردار باشند، ) تحت وب (يسينو برنامهي زبانهاريسا

اي خودش را ي متن و عكس و محتوادغدغهي بتواند بي به راحتسي است كه كاربر وبلاگنودهيشي را انديريابوبلاگ تد
هي تهتاني برايرم كه فديداني مدي كار با وبلاگ را داشته باشياگر تجربه.  وبلاگ قرار دهدي دلخواهش را بر رويهانكيل

اي انتشار ي دكمهكي و ديكني مپي مورد نظر تالدي خود را در في متن ورودد،يدهي را انجام ميشده است، راه انداز
Publishاز وبلاگ ي بر حسب زمان، در بخشكي متون به طور اتوماتشود،ي وبلاگ پست مي متن براد،ي را كه بزن 

يبرا ...  وHTMLيگذار دانستن زبان علامتايFTP مثل ييها كار با برنامهيهداشتن دانش و تجرب. شودي ميگانيبا
ي است و امرتي مزكي اطلاعات و دانش برخوردار باشند ني كه از اي كساني براي ولستي ني چندان ضرورسان،يوبلاگنو
.  استياري و اختيانتخاب
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ها با در وبلاگ.  استيها و جوامع مجاز ارتباطات، ساختن گروهجادي دو با هم دارند در سرعت اني كه ايگري دتفاوت
اي) يمجاز (ي جوامع بشرها،تي به سانكي ها و لtrackbackايCommentsامكانات ارسال كامنت استفاده از 
ها  هم امكان استفاده از انجمنهاتيسادر وب. ابنديي و گسترش مرنديگي ها به سرعت شكل مCommunityاصطلاحاً 

دهيرش و نفوذ آنها به آنچه در وبلاگها د وجود دارد اما سرعت گستزيها نmessage Boardاي اعلانات ي تابلوهااي
. رسدي نمشوديم

ي صنفايي اكثراً با اهداف تجارهاتيساام، وب مورد اشاره كردهني به ازي نيگري دي همانطور كه در مقالهگر،ي طرف داز
نيت و ارتباط با مخاطب كالا و خدماغاتي تبلاي كسب درآمد شوند،ي مي و راهبرتي و هدانديآي بوجود مرند،يگيشكل م
ها  در وبلاگتواني كه به ندرت مي است، هدفهاتيسا وبيري شكل گي اصلداف از اهينترنتي ايابي و بازارتيهدف سا
 در يبند بالا رفتن رتبهزي و نتهاي ساكي عملكرد آنها در بالا بردن ترافتي وجود وبلاگها و اهمنكهيگو ا. ديآن را د
كي كه ترافميي را بگوني اميتوانيم قاطعانه ت،يساما در وب.  قابل انكار استري و غي قطعيه امر جستجو امروزيموتروها

.  بالقوه وبلاگها استي شدهني دستچني مخاطبي بالاكي ترافلي به دلني و اميريگيها م را از وبلاگي خوباريبس

ني كه اديام. ميبري به كار نميگري دي را جايكي و ميكني مكي دو اصطلاح را از هم تفكني ما ابي ترتني به اپس
 تا به دي دوستان خود فوروارد كني صفحه را براني اURLدي دانستدياگر آن را مف. ردياطلاعات مورد استفاده شما قرار گ

. مي دهسط اطلاعات و فرهنگ را بني امي بتوانبي ترتنيا

...با قدرتمندترين واژه هاست كه پيروز مي شويم 
قدرتمندترين ابزار براي پيروزي و » واژه ها«جا كه باشيم، در همين دنياي واقعي و يا اين دنياي مجازي، اينترنت، هر 

 فراموش كرده اند كه - مخصوصاً در همين ايران خودمان- سايت هاي اينترنتي بسياري . موفقيت ما به حساب مي آيند
...اشين ها و كامپيوترها سايت روي اينترنت نمي بريم ما براي م... مخاطبين اصلي سايت ها، انسان هستند 

 يادتان هست؟ آن اوايل كه اينترنت گسترش و نفوذ خود را در ميان جوامع مختلف بشري آغاز كرده بود؟ يادتان هست 
م كرده  آمده بود و كاريكاتوري كشيده بود درباره اينترنت؟ او تصويري را رس- طراح يا گرافيست -كه يك بنده خدايي 

بود كه سگي را پشت كامپيوتر نشان مي داد در حالي كه دستش را روي صفحه كليد گذاشته است و به اينترنت متصل 
در اينترنت، هيچ كسي «شده، 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 تمايلات و احساسات انساني، آنها سرشارند از پشت اين كامپيوتر
مجموعه اي از تجارب خوب يا بد انساني، آنها عاطفه دارند، روح دارند و روح و روانشان متاثر مي شود وقتي ببينند كه 

. به حساب نيامده اند» آدم«

سايت هاي وب را كه نگاه كنيم متوجه يك وجه . ازي است كه دنياي تعاملات و محاوره هاستاينترنت امروز فضايي مج
با -همگي رو به سمتي پيش مي روند كه تعاملات و محاوره و گفتگو را . اشتراك خيلي قوي در ميان همه آنها مي شويم

. ندمشتري بالقوه يا بالفعل و يا بازديد كننده و كاربر معمولي سايت افزايش ده



نويد زراعتي: گردآورنده 

ir.PersianIT.www
بانك مقالات در اينترنت در كليه رشته ها

آري، تصاوير گوياي هزاران واژه اند، اما واژه ها هستند كه مي توانند اين ارتباط قوي را ايجاد كنند، گسترش و يا ادامه 
. بايد مواظب واژه ها باشيم، آنها به راستي اثر مي گذارند و مي توانند از كاهي، كوه بسازند. دهند و در نهايت حفظ كنند

كه » راه اندازي يك سايت اينترنتي«كاري حرفه اي است، هر كسي مي تواند ادعا كند كه » ناسبواژه هاي م«استفاده از 
و ده » متن« مي گيريم، چند تا تصوير، يك مقداري Dreamweaver يا FrontPageكاري ندارد، يك نرم افزار 

نه، به اين راحتي ها . ي كند كفايت مHTMLچند 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، كه . هم كه مي گوييد نيست

حال چه در دنياي واقعي و چه در . بكار برده باشند» استادانه«و » خلاقانه«، »نو«و عبارت هاي » واژه هاي قدرتمند«
. دنياي مجازي

قدرتمندترين ابزار براي پيروزي و » واژه ها«هر جا كه باشيم، در همين دنياي واقعي و يا اين دنياي مجازي، اينترنت، 
 فراموش كرده اند كه - مخصوصاً در همين ايران خودمان- سايت هاي اينترنتي بسياري . موفقيت ما به حساب مي آيند

اي ماشين ها و كامپيوترها سايت روي اينترنت نمي بريم، متن نمي ما بر... مخاطبين اصلي سايت ها، انسان هستند 
ايجاد حس . انسانها شديداً تحت تاثير آن چيزي كه مي بينند و يا مي خوانند قرار مي گيرند. نويسيم، مقاله نمي نويسيم

وقت مي . اده اي نيستبر روي اينترنت، كار س» اعتماد«و جلب » اعتبار«اعتماد در بازديد كنندگان و مشتريان و كسب 
. گيرد، فكر مي برد و كار حرفه اي

و » واژه ها«. ارتباط برقرار كرد» شيوه اي انساني«را شناخت و با او به » مشتري«يا » مخاطب«روي صفحات وب، بايد 
هدف «و » يقو«انتخاب مناسب ترين آنها نمي تواند به خودي خود و به تنهايي كارايي داشته باشد، بايستي عبارت هاي 

ي »تاثير«استفاده كرد، آنها را در كنار هم گذاشت و بر روي مخاطب » صفات«از بهترين و خلاقانه ترين . نوشت» دار
در واقع . 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 دست داده ايد، فرصت داريد و اگ» چند ثانيه«شما فقط 
. شايد براي هميشه

 Web(» متن وب«ارتباط برقرار كردن با مخاطبين از طريق سايت و صفحات وب شما، كاري است كه شما بواسطه 
Copy (فروش بيشتري . استفاده كنيد» واژه ها« قدرت خودتان از واژه هاي قدرتمند و از» متن وب«در . انجام مي دهيد

كه به » گرد و خاكي«مي خواهيد؟ مي خواهيد با شما تماس گرفته شود؟ مي خواهيد ترافيك سايتتان افزايش يابد؟ با 
ما كارها را خيلي سريعتر و حرفه اي تر انجام ! به پيش مي رود» سرعتي« با چه WEBFAQTراه انداخته ايم ببينيد كه 

.به پا مي كنيم» گرد و خاك«هيم و براي همين است كه حرفه اي مي د

ايجاد اعتبار و حس اطمينان 
اولين قدم موفق در هر نوع كسب و كار و پيشه 
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شكل و شمايل اين فروشگاه را همه .  فروشگاهي به تازگي در محله ما باز شده و حضور خود را در محله اعلام كرده است
يك ويترين دارد، يك در ورودي و تابلويي بزرگ بر سردر كه بر روي آن نام : ن خودتان تصور كنيدشما مي توانيد در ذه

امكان دارد با . پشت ويترين يك سري كالا يا نمونه كالا به چشم مي خورد. فروشگاه با حروف درشت نوشته شده است
 كه صاحب اين فروشگاه با كلي دردسر و آنچه مسلم است اين است. نئون عباراتي را پشت شيشه ويترين نوشته باشد

او براي خودش . او نيز چون من و شما به دنبال موفقيت است. نگراني، يك عالم اميد و آرزو اين فروشگاه را باز كرده است
مثلاً گاهي اين مهم است كه بدانيم اين آدم قبلاً چه كاره بوده . سن و سالي دارد و تاريخچه اي مثل خود فروشگاهش

اما تنها .  يا اينكه آيا پيش از اين در كارش موفق بوده است يا نه، داراي تجربه و دانش مورد نياز بوده است يا خيراست
. چيزي كه نمايش داده مي شود چهره يا فضاي كلي آن فروشگاه است و بس

رد مي شوند و چيزي از صاحب قطعاً و در بسياري از موارد مردمي كه در آن محله زندگي مي كنند از كنار اين فروشگاه 
اين حضورِ خودِ فروشگاه است كه با مردم ارتباط برقرار مي كنند، از خود و از صاحب خود سخن . فروشگاه نمي دانند

پر و پيمان بودن، برخورد درست صاحب فروشگاه و كارگران يا پرسنل با مشتريان، ارائه خدمات يا محصولات با : ميگويد
كه معمولاً هر از چندگاه براي بازرسي به فروشگاه مي (رام به همسايه ها و يا حتي مامورين مربوطه كيفيت و مناسب، احت

همة اين فاكتورها، به گونه اي عجيب، با مردم، هم محله اي ها و احتمالاً مشتريهاي قبليِ فروشگاه ارتباط بر قرار ). آيند
 شده است و فرض بر آن است كه مردم، پيش از اين، اسمي از آن يادمان نرود كه اين فروشگاه به تازه گي باز. مي كنند
مردم منتظرند . بنابراين در ابتداي امر ، اعتماد نمي كنند و اطمينان ندارند. مردم اصلاً آنجا را نمي شناسند. نشنيده اند

. كنندتا دربارة اين فروشگاه از كسانيكه مورد اطمينانشان هستند بشنوند يا اطلاعات بيشتري كسب 

صاحب فروشگاه اگر آدم با تجربه اي باشد و علم و دانش لازم مربوط به كارش را داشته باشد معمولاً قبل از آغاز كار 
: اين اقدامات عبارتند از . فروشگاه يا افتتاح آن اقداماتي را انجام مي دهد

كلاً جمع آوري اطلاعات، 
هاي همجوار ويا اصولاً همسايه ها، ايجاد ارتباط يا معاشرت هاي كاري با فروشگا

، ...)با نمايش اين متن كه به زودي دراين مكان (نصب تابلوهاي بزرگ، پارچه نويسي ها و پلاكارتهايي 
پخش اعلاميه و اطلاعيه، 

نصب پوستر و درج آگهي در روزنامه هاي محلي، 
آگهي هاي تبليغاتي تلويزيوني 

... نف فروشگهاي همكار وايجاد ارتباطات قوي و مداوم با ص

صاحب فروشگاه نهايتاً فروشگاه را در يك زمان از قبل تعيين شده و حتي الامكان طبق برنامه قبلي، باز مي كند و با 
. دعوت كردن از مهماناني و اعطاي تخفيفهاي ويژه و جايزه، براي آن رسماً يك مراسم افتتاحيه ترتيب مي دهد
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-ع، شايد به نظرشما خيلي ساده بيايد اما اگر خوب دقت كنيم آنچه در بالا گفتم در عين حال اين داستان يا اين موضو
ولي كلاً در هر نوع ارتباط كاري يا شركتي قبل از اينكه بخواهد پول يا كالايي رد .  مقوله اي پيچيده است-يك جورهايي 

. ينان ايجاد شوداعتماد و حس اطم) يا طرفين(و بدل شود لازم است كه بين دو طرف 

پسر . قرنها پيش از اين، در عصر و دورة كشاورزي، رمز و رموزِ داد و ستد بين اقوام مختلف از پدر به پسر آموخته مي شد
اگر ارباب بود ارباب بودن را ياد مي گرفت و ادامه . با توجه به آنچه كه از پدر آموخته بود، كسب و كار پدر را ادامه مي داد

چند قرن بعد با آغاز عصر صنعتي، پدر چيز تازه اي براي آموختن . گر رعيت بود ، رعيت بودن را ادامه مي دادمي داد و ا
برود و ) دانشگاه(به پسرش نداشت، پس پسر مجبور بود براي يادگيري رمز و رموز داد و ستد و كسب و كار نزد استادكار 

تماد و حس اطمينان در ارائه خدمات يا ساخت و فروش محصولات ياد بگيرد كه چطور در كارش موفق شود و با ايجاد اع
. خود كسب اعتبار كند

اكنون، در عصر اطلاعات زندگي مي كنيم در عصري كه شاهد توسعه سريع و گسترده فن آوريهاي نوين و رسانه هاي 
 ارتباطات دچار يك نوع در عصر صنعتي. در عصر كشاورزي ارتباطات اصولاً رو در رو و گفتاري بود. جديد هستيم

بروكراسي شد و دانشجوها يا كارآموزان غالباً جزوه بر مي داشتند و دانش را از استاد و با مطالعة كتابهاي مربوطه كسب 
در عصر اطلاعات، با توجه به موقعيت كنوني پيشرفتهاي فن آوري اطلاعات ،نرم افزار و سخت افزار كامپيوتر، . مي كردند

ترنت، كارتهاي اعتباري، پول الكترونيك، شبكه هاي متعدد راديو تلويزيوني و استفاده از سيستمهاي شبكة جهاني اين
ماهواره اي و فيبرهاي نوري براي مخابرات سريع و آني داده ها، كسب دانش و استفاده از تجارب ديگران، هم از طريق 

اساساً در بر ... وير ثابت و متحرك، فيلم، موسيقي ودر حال حاضرشاهد آن هستيم كه تصا. گفتار عملي است و هم نوشتار
. در اينترنت، ما از همة اين امكانات و تسهيلات و خدمات استفاده مي كنيم. گيرنده و رسانندة انبوهي از اطلاعات هستند

ا توسعه ايجاد اعتماد، كاري بسيار بسيار مشكل است خصوصاً وقتي كه در عصر اطلاعات ، ارتباطات رو در رو آنقدره
ظاهراً در اين عصر ديگر دختر يا پسر بودن براي پيش بردن تجارت يا برنامه اي در (در عصر اطلاعات فرزند . نيافته است

بايستي خودآموخته باشد و با يك ايدة بكر و ناب، با گفتار و نوشتاري درست، ) جهان واقعي يا مجازي مطرح نمي باشد
كار و شغل براي سايرين و ايجاد اعتماد، حس اطمينان وكسب اعتبار براي خود گام قوي و هدفدار، در راه ايجاد كسب و

. بردارد

در عصر اطلاعات صحبت از حضور الكترونيكي بر روي فضايي مجازي است ، فضايي به نام اينترنت ، كه هم دريايي است 
. محلي براي داد و ستد نيز تبديل شده استاكنون اينترنت به . عظيم از اطلاعات و هم بستري است گسترده از ارتباطات

آنچه از اطلاعات، خدمات و ابزار و امكانات . در عصر حاضر همه مي توانند با استفاده از خودآموزها، خودآموخته باشند
براي رسيدن به اعتبار بر روي اينترنت بايستي به نكات . گوناگون مورد نياز است بر روي اينترنت، قابل دسترسي است

صرف داشتن حضور الكترونيكي بر روي اينترنت، داشتن پول و سرمايه، برخورداري از تجهيزات . يقي توجه كنيمدق
براي ايجاد اعتبار بر روي . پيشرفتة ارسال و دريافت اطلاعات، تبليغات وسيع، دستيابي به موفقيت تضمين نمي شود

 خودتان را داشته Domain Nameدامنة ثبت شده  لازم است كه آدرس يا Online Salesاينترنت و فروش بيشتر 
يعني گرفتن فضاي . اين بدين معنا است كه داشتن يك آدرس ثبت شده مي تواند به كسب و كار شما اعتبار بدهد. باشيد

رايگان بر روي اينترنت و استفاده از آن در راستاي اعلام حضور اينترنتي براي پيش بردن يك تجارت در اكثر موارد 
براي ايجاد اعتبار بايستي بدون قيد و شرط بر روي محصولات يا خدماتي كه . ي است با تلف كردن وقت و سرمايهمساو
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اگر مشتري شما از محصول . ارائه ميدهيد ضمانت نامه ارائه دهيد، بايستي محصولات و خدمات خودتان را گارانتي كنيد
يستي پول دريافتي را تمام و كمال و بدون هيچگونه قيد و شرط يا خدماتي كه از شما دريافت كرده است ناراضي است، با

با اين كار در راه كسب اعتبار اينترنتي گام برداشتهايد و ماندگاري خود را در تجارت الكترونيكي . به مشتري بازگردانيد
ستفاده از آن به جهت اينكه در بالا اشاره كردم به اين نكته كه در عصر ارتباطات و اطلاعات، نوشتار و ا. تضمين كرده ايد

به هنگام تهيه و تنظيم متن براي . به 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، بايستي در درون احساس كنيد كه شما و 

ائه مي دهد منحصر به فرد و بي نظير است و با تكيه بر دانش و تجربه اي كه داريد محصول يا خدماتي كه شركتتان ار
 مورد استفاده Copy( مي توانيد به موفقيت دست يابيد، آنگاه بايستي اين اعتماد و اطمينان به خود را در نوشتار خود 

اين . نندگان به سايتتان منتقل نمايدبه معرض نمايش بگذاريد و به اين ترتيب حس اطمينان را به مراجعه ك) در سايت
حركت مسلماً براي شما ايجاد اعتبار اينترنتي مي كند و موجب دوام، پيشرفت و توسعه كار و تجارت الكترونيكي تان 

در اينترنت، مردم دوست دارند بدانند سايرين درباره شركت شما، محصول يا خدماتي كه ارائه مي دهيد چه فكر . ميشود
نابر اين براي ايجاد آن حس اطمينان و اعتماد و نهايتاً اعتبار اينترنتي مورد نظر توصيه ميكنم اجازه دهيد ب. مي كنند

از مشتريانتان بخواهيد كه در صورت . بازديد كنندگان از سايت شما به بخش نظرات و پيشنهادها دسترسي داشته باشند
 اختيارتان قرار دهند، به اين ترتيب شما نيز مي توانيد آنها را رضايت از محصول يا خدماتتان، رضايت نامهاي نوشته، در

كاربران شما احتمالاً اطلاعاتي از خود در . در اختيار مشريان احتماليتان قرارداده براي شركت خود اعتبار كسب كنيد
رس پست الكترونيك، اختيارتان قرار مي دهند، مثلاً نام و نام خانوادگي واقعيشان، آدرس محل سكونت و محل كار، آد

رمز ورود و علايق شخصي شان؛ آنان بايد مطمئن باشند كه اين اطلاعات به جايي فاش يا فروخته نمي شود و اساساً شما 
بر روي اينترنت و در سايت ها يكي از شيوههاي كسب اعتبار، درج صريح . در مورد اينگونه اطلاعات امانتدار خوبي هستيد

بايستي براي سايت خود .  ياد مي شودPrivacy Policyنتداري شماست كه از آن با عبارت و دقيق سياست و مشي اما
.مشخص داشته باشيدPrivacy Policyيك 

CRM؟ستي چ 

CRM  مخفف كلمات Customer Relationship Managementكي.  استي روابط با مشترتيري مديبه معن
ي با آنان استفاده مشتري ارتباط بي برااني و رفتار مشترازهايد ن در مورشتري بي كسب آگاهي است كه براياستراتژ
ي ميادي زيكي اجزاء تكنولوژي حاوCRM.  باشدي در تجارت و كسب و كار متي رمز موفقيروابط خوب با مشتر.شود

به  است كه يندي فرآCRM راه شناخت نيمناسب تر.  اشتباه است CRMيكي تكنولوژطي تفكر در مورد شرايباشد ول
. كندي واكنشها و رفتار بازار در كنار هم كمك م،يابي بازارري ، فروش،تاثاني اطلاعات در مورد مشتري تماميجمع آور

 ؟ستي چCRMهدف

ني و ارزش ااني درك رفتار مشتري براي و منابع انساني استفاده از تكنولوژنهي  كمك به تجارت در زمCRMكار
: تواندي تجارت ماي كسب و كار كي اجرا شود يقعاگر به شكل وا. باشدي مانيمشتر

 ارائه كندي به مشتري         خدمات بهتر·
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 كندرتريرپذي را تاثاي         مراكز گو·

 موثرتر كنديادي         فروش محصولات را تا حد ز·

كمك كند) زودتر فروختن ( زودتر معامله كردن ي         به پرسنل فروش برا·

 را ساده تر كنديابي فروش و بازاريندهاي     فرآ·

نديافري بدي جديهاي         مشتر·

 دهدشي را افزاي مشتري         درآمدها·

يابيده اشتباه فاحش در بازار
يابي بازاري برايهرچند در صورتيكه روش مناسب.  كاملا ضروري مي باشد ي شرايط تجاري كنوني ، بازاريابي امردر
 كردن از اين اشتباهات رايج و معمول ، از دام هاي يبا با دور. به جاي مثمر ثمر بودن ميتواند زيانبار باشددينتخاب نكنا

.بزرگ بازاريابي دوري گزينيد 

نه هدفي ، نه توقع و انتظاري ؛ بسياري از شركت ها در واقع نمي دانند كه از بازاريابي چه مي خواهند يا انتظارشان از . 1
دوم ، بپذيريد كه بازاريابي يك مرحله . ابتدا اهدافتان را مشخص و تنظيم نماييد . تلاش هاي شبانه روزي چه مي باشد 

.سوم ، همواره از اينكه مراحل با اهدافتان متناسب مي باشند ، اطمينان حاصل نماييد. است 

بي را باور ندارند ، به طور جدي مي توانند زيان آور ؛ مجريان ، مديران و كارمنداني كه بازاريا ) buy in(عدم خريد. 2
را با روشن ساختن اهداف و مراحل عمليات ) buy in(خريد . باشند و تمامي مراحل را تحت الشعاع قرار دهند 

.بازاريابيتان بدست آوريد

آنها از نه خود بازاريابي، بلكه . د ترس ؛ شركت ها در برخورد با بازاريابي غالباً دچار ترسي مبهم و نامحسوس مي گردن. 3
هنگامي كه عمليات . ، واهمه دارند ) كه حتي آنان را از آغاز و ادامه كار باز مي دارد(از عدم موفقيتشان در بازاريابي 
. از اينكه بارها و بارها زمين خورده و موفق نگرديد، ترسي نداشته باشيدنماييدبازاريابيتان را راه اندازي مي 

عدم آموزش ؛ اگر به كارمندانتان در خصوص بازاريابي آموزش ندهيد ، آنها همچنان بدگمان خواهند بود و اين مسأله . 4
.مي تواند منجر به تحليل كل مراحل بازاريابي گردد
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ات  دلاري كه از اجزاي خوبي برخوردار مي باشد مي تواند راه گشاتر از عملي50هدر رفتن سرمايه ؛ اجراي عمليات. 5
، مانند تبليغات “ سنتي” بسياري از تكنيك هاي بازاريابي .  دلاري باشد كه به صورت ضعيفي طراحي شده است 50000

حداقل دو بار در سال به ارزيابي سرمايه . ها را ارزيابي نماييم نه، نمي توانند نتايج كافي ارائه دهند تا اينكه هزي
.بازاريابيتان بپردازيد

خود را ملزم به اين نكنيد كه هر هفته به گروه هاي شبكه اي برويد؛ اگر هيچگونه تجارتي در آن نمي اتلاف وقت ؛ . 6
تمام زمان بازاريابيتان را صرف اثبات ارزشمندي آن كنيد ، ترديدي در كنار گذاشتن قسمتهايي كه عمل نمي . بينيد 

.كند به خود راه ندهيد

در تمامي . يك سمينار مهم به كارمندانتان اطلاعاتي نداده ايد ، آن را برگزار نكنيد عدم ارتباط ؛ اگر در باره برگزاري . 7
.مسائل و جرئيات بازاريابي ، سياست آزادي بيان را به كار گيريد

. عدم مسووليت پذيري ؛ اين مسأله ميتواند بدترين بزرگ ترين اشتباهي باشد كه يك شركت مي تواند انجام دهد. 8
در غير اين صورت . واقع بينانه و عملكرد سريع براي كساني كه در كار بازاريابي هستند ، ضروري مي باشد داشتن اهداف 
.گفته ايد و هيچ چيز را عملي نساخته ايد“ آري ” شما به مرگ 

د عدم پرداخت پاداش ؛ عدم شناسايي و ارج نهادن به مهارت ها و تخصص هاي بازاريابي كارمندانتان سبب مي شو. 9
راه هاي موفقيت . محرك هايي كه مي بايست به كار گرفته شوند دچار لغزش گردند و نتيجه اي معكوس داشته باشند 

.شناسيددر بازاريابي را كه پايه هايي ثابت و استوار دارند ، ب

ف و طرح هايتان هميشه اهدا. » نوشته شود، انجام مي پذيرديهنگامي كه كار« : عدم وجود دست نوشته ؛ گفته اند . 10
.رابنويسيد و اين احتمال را بدهيد كه هنگام نوشتن ، ديد و نقطه نظر شما به طور قابل توجهي افزايش خواهد يافت

با عدم تكرار اشتباهات بازاريابي رقباي .  اشتباهات متداولي هستند كه بسياري از تجارت ها با آن مواجه مي گردند اينها
.دخود ، از آنان پيشي گيري

يروسي ويابي بازاريده روش موثر برا
اين .   بازاريابي ويروسي به مردم اين امكان را مي دهد تا از محصولات و سرويس هاي شما بصورت رايگان استفاده كنن

ايده پنهان در . امكان در جهت چندبرابر كردن و سرعت بخشيدن به فروش شما در اينترنت بسيار موثر خواهد بود
 جايزه اي در اختيار ديگران براي استفاده يا هديه آن به راهويروسي اين است كه شما تبليغ خود را به همبازاريابي 

.ديگران ، قرار مي دهيد
:  روش موثر براي بازاريابي ويروسي عبارتند از ده
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نامه ها و كتب الكترونيكي به ديگران اجازه دهيد از مقاله هاي شما براي استفاده در وب سايت ، مجله الكترونيكي ،خبر. 1
.منبع و 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

بعضي افراد اين صفحه را در . روي وب سايت خود استفاده كنند  شماonlineاجازه دهيد ديگران از صفحه تبادل نظر . 3
.مي توانيد در ازاي اجازه استفاده ديگران از اين صفحه ،بنر خود را در بالاي صفحه اضافه كنيد. اختيار ندارند

 در اختيار آنها به ازاي فضاي رايگاني كه. به 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 قراردهند و در مقابل از . 5
.آنها بخواهيد لينك وب سايت شما را در وب سايت خود قرار دهند

در وب سايت خود ...  رايگان ، ثبت رايگان در موتورهاي جستجو گر و eMail رايگاني مانند onlineسرويس هاي. 6
.به ديگران اجازه دهيد از اين سرويس ها در وب سايت يا مجله الكترونيكي خود بهره گيرند. ارائه نمائيد

فراموش نكنيد تبليغات خود را در .يه دهندبه ديگران اجازه دهيد نرم افزار هاي رايگان شما را به دوستان خود هد. 7
.داخل برنامه ها قرار دهيد

امكان بهره گيري از نمونه طرح هاي گرافيكي وب سايت و يا خبرنامه را براي ديگران فراهم آوريد تا از آنها استفاده . 8
.شما فقط تبليغات خود را در آنها بگنجانيد. نموده يا به ديگران هديه دهند

به ياد داشته باشيد با . كتاب الكترونيكي داريد ، به ديگران اجازه دهيد تبليغات خود را به رايگان در آن اضافه كننداگر . 9
اين كار ، آنها كتاب الكترونيكي شما را در اختيار بازديدكنندگان وب سايت خود يا مشتركين مجله الكترونيكي خود قرار 

.مي دهند

اجازه دهيد ديگران كتاب الكترونيكي شما را به . الكترونيكي خود را براي ديگران فراهم آوريدامكان استفاده از كتاب . 10
ادامه اين كار . بازديد كنندگان جديد نيز بايد بتوانند كتاب را در اختيار ديگران بگذارند. بازديدكنندگان خود ارائه نمايند

بليغ شما و محصولات و خدمات شما در اينترنت مي  شما و در حقيقت تلكترونيكيموجب پخش شدن ويروسي كتاب ا
.شود

قدرت تشكر كردن
.  سپرده شده استي به فراموشيمي رسوم قدني ايبه راست. مي كار وقت ندارطي نزاكت و احترام در محتي رعاي  برا
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 روز به روز تاني رقباد؛يگذراني ميمشرب كه وقت خود را به خوشي در حالد،يشوي مي گذشته چطور راضهاني ااز
. كنندشرفتيپ

 به كار بردن ي نوشتار براني بلكه است،ي ني اجتماعني به قوانيتوجهي ب مؤعظه دربارهكيدي رو دارشي كه در پيامقاله
.باشدي ميابيشده در بازار فراموشيهااهرم
 گفتن زم،يبله دوستان عز.  استيابي در بازارتي به موفقدني رسي براي عامل مهميمي قديها از ارزشيريگ بهرهامروزه
.  شده استلي فرمول در رقابت تبدكيبه “ متشكرم” عبارت
 از هر ده نفر، پنج نوكس،ي لي ضوابط اخلاقيسنجطبق نظر(آورندي را به زبان مي عباراتني از مردم هنوز هم چني كمعده
يها به فرصتت،ي به ظاهر كوچك و كم اهميله جمني به كار بردن الي عده به دلنيو ا)كنندي تشكر نمگاهچينفر ه

ي شغلدي جديها به فرصتتواني جمله مني توسط اشدهجادي اباطات ارتقي از طرنيچنهم. كنندي مداي دست پياديز
. شدلينا
. گرفتدهي قدرت تشكر را ناددي نباگاهچيه: دكهي داشته باشاديبه . گاني و راعي هم چند روش آسان، سرني او

ي ابتكاري كارهاياقدام به انجام برخ. 1
 واقعه نيا. كندي تشكر كردن دعوت مي جشن سالانه براكي خود را به اني مشتر همه،يارتباط مؤسسهكيورك،يوي ندر
 شركت كنندگان امكان بي ترتنيبه ا. شودي متعدد برگزار ميزهاي با مي نام دارد و در سالن بزرگ“يارتباط با مشتر”

Telxيي اجراري مدا،ي كوتايرو.  حضور دارندي تلفني مشتر400دود حي ميهماننيدر ا.  و تشكر دارندگريكديصحبت با 
." دلار درآمد به دنبال دارندهاونيلي مهاي ميهمانلي قبنيمعمولاً ا":ديگويم

.يميرفتار گرم و صم. 2
 صرفاً ي بوده است؟ منظورم متني چه زماند،ي كردتافي دراي نوشته زي تشكرآمليمي اايادداشتيكي كه يا دفعهنيآخر
.ي بعديها درخواستي برايا است و نه مقدمهي قدردانيبرا

 و بدون حي خود، متن نامه را صرتي با توجه به نوع شغل و فعالديتوانيم. كنندي ماري دقت بسي نكاتني به چنانيمشتر
.دي انتخاب كنهيحاش

 تشكر، يهاادداشتياز نظر او .  استوركيوي در نينتي اجناس مد روز و زهي امور ته آژانس دركيري آنگوكو، مدجوزف
ياو به تازگ.  مؤسسات باشديهاتي فعالي نوع و چگونگگراني بدي باادداشتياما ظاهر .  هستندي حفظ روابط فردديكل

ها با رنگ پاكت نامه. ه است كردهي تهيشخص) monogram (شانه حرف نكي با ي سفارشادداشتي كاغذ ياديتعداد ز
 دارند كه از هاادداشتي را از ي همان انتظار،ي صنعتي مردم در زندگديگوياو م. ديآي شغل او جور در متيزي ويكارتها

. برخوردارنديادي زتيها از اهم امروز دست نوشتهيايدر دن.  دسته گل دارندكي

. داردياري بستيزمان اهم. 3
 باشد فقط به بجا آوردن تي خلاقاينهي از آنكه مربوط به هزشي برگذاري تأثي قدردانكيها  شغلشتري بي براگري طرف داز

48 پس از گذشت "مثلا( بلافاصله پس از انجام كار ليمي اكيايادداشتيكيافتيدر. كندي مداي ارتباط پياصول اخلاق
. داردتيهم ااحساس،ي خشك و ب نوشته شدهشي از پتري تكي از شيب) ساعت
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.دياموزي كردن از افراد را بفي و تعري قدردانيهاراه.4
 شما داشته است از افعال سوم شخص يهاتي در بهبود فعاليادي زاري بسري كه تأثدي تشكر كني از موضوعديخواهي ماگر

 در "مي تعلي براياهيهد" به نام ي انتفاعري گروه غكي. شودي مغامي پرندهي گقي ارتباط باعث تشونيا. دياستفاده كن
ونيلي م9 به ارزش ي گروه مبلغنيدر پنج سال گذشته ا. كندي ماحداثي مركزيداي در فلوريگانياورلاندو، مدارس را

م،يخواهي كه ما از آموزگاران ميزي تنها چديگوي مبلغ سابق گروه، من،ي پترلنيك.  مدرسه كمك كرده است278دلار به 
يهاتي فقط به جمعظر ننيا.  ما استتي موفقني بزرگترها،ادداشتيني اافتيدر.  استزيشكر آم تيهاادداشتينوشتن 

.كنندي كاركنان و فروشندگان ابراز مان،ي كه مشتردي فكر كنيفاتيبه تعر. شودي محدود نمي انتفاعريغ

.ديفرست خود باني مشتري برازي را نگري مطالب با ارزش د،ي قدردانيهاغاميعلاوه بر پ.5
 مقالات يهاما پرونده"ديگوي در دالاس مي مؤسسه مشاوره شغلكيLodestarي مؤسسه جهانري مد،ي رامسالكس

 علاقمندان اي خاص اني مشتري را برانهاي و اميكني مي ما مربوط باشد نگهداري شغلتي هر آنچه به موقعاينوشته شده 
 مسائل مربوط ايي صنعتحاتيها گرفته تا توضكند از گزارشي جلب مهر چه كه توجه شما را به خود. "ميفرستيخود م

ي اما حتديفرستي را به موقع منهاي همه اديمطمئن شو. دي بفرستي مشتري مناسب براتي را در موقعبيبه مؤسسات رق
. خواهد كردي قدردانقشي باشد قطعاَ از توجه شما به علادهي قبلاَ آن را دياگر مشتر

. داشته باشديادي زري كه تأثدي بفرستي مطالبدي كنيسع.6
اني صاحبان املاك است، مشتري برايا اجارهيها خانهيتي امنري كه مدنگستون،يوي شركت در لكيSuredepositدر

ي زمان براني بهترني ا":ديگوي مركز مني اي سخنگوشيتري دناين. كنندي از هم تشكر منيو فروشندگان در روز ولنتا
ي برايياي مركز، هداني امسال ا". آرام استزي و همه چدهيرساني به پالاتي تعطراي زباشدي مراسم مني ايربرگزا

! آدامس فرستاددكنندهيمؤسسات تول

.ديالعاده استفاده كن و خارقبي عجيهااز روش.7
 كتس، يجود.  معمول استري غ خاص وياي استفاده از هدادارد،ي زنده نگاه ماني كه شما را در خاطر مشتريگري دروش
او . فرستدي مي مخمليباز اسبابيها همراه با گنجشكزي تشكرآميهاادداشتيورك،يوي در ني مؤسسه انتشاراتكيريمد
به كار . شوندي مزدهجاني آنها واقعاَ هدنيافراد با د. رنديگي مهيد هيباز گنجشك اسبابكي ما انيهمه مشتر” :ديگويم

“. كرده استجادي در شغل من ايادي زريي تغ روشنيبردن ا

.دي كنياز كاركنان خود قدردان.8
همه ما  (ي روش شما در كارمندان خود وفادارنيبا ا. داشت در بر خواهديادي زياي نسبت به كاركنان مزا،ي قدردانابراز
 كه ديدهي مشي را افزادي تولنيوه بر اعلا. ديكني مجاديا) كندي وقت و پول تلف مزاني كاركنان چه مريي كه تغميدانيم
 به راني از مدي تا كنون عده كمMaritzي عموميبنا به نظرسنج. شودي ميتر مشتي خود موجب رضاي امر به نوبهنيا
% 55. انداند كه روزانه به خاطر كارشان از آنها تشكر كرده داشتهيكارمندان، ناظران% 10تنها . اند مسأله توجه كردهنيا
. شده استي قدرداننها گاه گاه از آاي به ندرت اي گاه از آنها تشكر نشده چي كه هنديگويارمندان مك

.دي تشكر كنكنندي كه از شما انتقاد ميانياز مشتر.9
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 را شانيهافي كي به خود زحمت انتقاد كردن ندهند و به سادگتوانندي مي كه اكثر مشتريان ناراضدهدي نشان مقاتيتحق
 است كه نكات قابل توجه را گوشزد يياي هداان،ي و انتقادات مشترهاتي شكايعني.  بروندگري دي گذاشته، به جابيدر ج

ي با شما ارتباط شغلخواهدي هنوز مي ناراضي مشتركي":ديگوي ملسآنج در لسHRيگالاقر مشاور آموزش. كننديم
 فرصت دوباره ني از او به خاطر انيبنابرا. ديكن مشكل را رفعهدخواي رفتار از شما مني او با اقتيدر حق. داشته باشد

".ديريداشتن او به كار گ نگهي راضيتشكر كرده، همه تلاش خود را برا

.دي خدمت افراد از آنها تشكر كنبه اندازه.10
 او را به شام ديتوانيم اوست، يهاتي فعالجهي شما نتي درآمد بالاايدهدي مشنهادي را به شما پ“يمهم” شغل ي كساگر

يي گردهماكي او را به ديتوانيبا توجه به نوع رابطه م. دي را به او بدهي ورزشي مسابقهكييهاطي بلايدعوت كرده 
غي و به طور آشكار به تبلدي نداشته باشي انتظارچي از تشكر، هس پدي كني حال سعنيدر ع. دي دعوت كنيحيتفر
با توجه به نوع محصولات و “ مهم ”يالبته معن. ديدهي مي را فراري كار مشترني با اراي زد،ي خود نپردازيهاتيفعال
$500 كه حداقل يانوگاس، به تمام كس در لاسغاتي امور تبلي آزاد و متصدسندهيروت فرمن، نو. كندي مريي تغهامتيق

يا رابطهدانمي ندارم، اما مي انتظارچي هاي هدانيمن با فرستادن ا” :ديگوياو م. فرستدي ميياياند؛ هدا كردهدياز او خر
ارياز شما بس” جمله ي كارت با دستخط او حاوكي شامل تواندي تشكر كوچك مكي. شودي مجادي ما اني بيميصم

“.باشد“ متشكرم

احساس قدرت.11
 كه از ته دل كندي عمل ميتنها زمان.  همواره مؤثر استي با پست معمولايليمي با ادهيچي پاي متشكرم، ساده گفتن

“. به صداقت و قدرت داردازيتشكر كردن ن” :ديگوي موركيوي در ني مشاور شغلكي آرودا اميليو. ديقدردان باش

! وقت هرزنامه نفرستچيه:  فرماننيازدهمي
.  آغاز كردندشتري كسب درآمد بي را براي تازه اتي فعالزوناي مهاجرت اهل آرلي، دو وك1994 سال لي آور12خي تاردر

. فرستادنديبه هزاران شبكه خبر“  كارتني گريلاتار” را با عنوان ي پست هزاران بستهسابقه،ي بيآنها در اقدام
 تحت ،ينترنتي ايدر شبكه“  خلاف عرفيهابحث ”ي گروه هالي ـ زوج همكارـ به علت تشكگلي سنتر و مارتا سلارنس
. قرار گرفتندبيتعق
. هرزنامه متولد شدبيترتنيو به ا... 

 وبدون ،ي كه بدون درخواست از جانب مشتري تجاري هاليميعموما، به ا.  آب خوردن استي هرزنامه به راحتديتول
 و ي ناراحت،ي معني پوچ و بي هاليمي شدن ااديباز.ندي گوي شوند، هرزنامه مي فرستاده مابي از جانب بازاريتماس قبل

“  همهي براينترنتي ايابيبازار ”  گان كتابسندي از نويكيو،فرانك كاتالان.  گرفته است آنهااوجافتي ازدرتيعصبان
:ديگويم
 اگر محصول ارائه ي حس كند كه قبلا با او تماس حاصل نشده؛ حتياگرمشتر.  چشم افراد هستندي ها جلوهرزنامه”

ي ملي، تبدDVDي قانونرين غ كنندگاي از كپيكي چشم به هم زدن شما به كيشده جالب وجذاب باشد، در 
ي هاوهيها از ش كنندگان و شركتف مصرشترياكنون ب.  داردي شما بستگي هاتي شركت شما به فعاليآبرو.ديشو

در . كنندي خود استفاده مmail boxبه ) يلترگذاري فيمانند نرم افزارها( از ورود هرزنامه هايري جلوگي برايمختلف
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ي مدي ها تهدليمي اني از جانب ايادي زيهمه روزه عده.  شده استني تدويد هرزنامه نگار ضني قوانكاي آمرالاتي ايبرخ
.شوند

 از هرزنامه وجود يتي شكاچي هگري بود، دامدهي به وجود نيكي الكترونيابي اگربازارم؛ي پرده حرف بزني بي كمدييايب
:شده است حاصل جي نتاني اابي بازار302ني ب2002 در سال قي تحقكيدر .نداشت
. كردندادييابي ابزار بازارني تر به عنوان موثريكيپاسخ دهندگان از پست الكترون% 32
باي كردند و تقري معرفيابي مهم بازارلهي را جزء سه وسيكيپست الكترون%) 82( نفر8نفر حدود 10 طور متوسط از هر به
. عنوان كردند روزمره خود ي مهم در زندگاري بسي را عامليكيپست الكترون% 48

 بوده 2002 ، در سال يكي الكترونيابي به بازارافتهي دلار بودجه اختصاص ارديلي م3/1 برابرGardnerG2ي بررسمطابق
. است
 گاه ، هرزنامه چي بار بلكه هكينه . ديري بگمي خود تصميغاتي تبلي هاليمي ا كه آ گاهانه در بارهدهي زمان آن فرارساكنون
. دي خري خود را به جان ماني دادن مشتري فرارسكي كار، رنيا با راي زدينفرست

 باره ني، در اSendTecي موسسهيي اجرااتي هسيپل سلتف، رئ. دي نكنهي شخص ثالث تكنهي كم هزي هاستي لبه
:دي گويم
تي ازموفقديد؛ با اشتغال دارنمي مستقيابي كه به بازاري ومشكوك، افرادنهي پرهزي هاليمي فراوان اي هاستي با وجود ل”

.“ حاصل كنندناني شان، اطميدرخواست ها
ي را از دست داده، نام خوب شركت را به خطرمي بار فرستادن هرزنامه، اعتماد مشتركي با ي حتد،ي خاطر بسپاربه

. ديانداز
: هرزنامه هاهي شما علي هاتيفعال
 موثر است؟ي مورد، چه اقدامني در اي راستبه

:يكي الكترونيابي در مورد بازاردينمود مف هم چند رهنيوا

دي كنجادي اني از مشتركيستي خود ليبرا
افتي مشتاق درست،ي كه تمام افراد موجود درلدي كني حاصل مناني مخصوص شركت، اطمي داده هاگاهي پاجادي ابا
:دي گوي،ميكين الكترويابي در اموربازاريزي مشاور برنامه ركي گامس، پايليف.  شركت هستندي هاليميا
.“  اندوستهي شما پستي به لي است كه به تازگي طور افرادني و همي فعلاني دست آورد شما، داشتن مشترنيبهتر”
ي كلمه ي واقعي به معنابي ترتنيبه ا.دي كنداي هدفمند پياني مشتردي تواني م،ي درون سازمانستي لكي بر هي تكبا
.دي اافتهي دست “يابيبازار”

عات ارزشمند اطلاارائه
دي تواني كند؛مي شما متي از سادي صرف بازدي كه مشتري وقتي با ارزش، در ازاي عرضه محصولات و اطلاعاتبا

دي در خرفي تخفايدي جدداتي تول،ي مجاني توانند نمونه هاي محصولات منيا. دي مشتاق،داشته باشينيمخاطب
.محصولات و خدمات شما باشد

. شودي واقع مدي مفنهي زمني در ايابي بازارقاتيتان،تحقي هاتي از فعاليي گزارش هاح،ارائهي ارائه اخبار صحنيهمچن
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. استتي به موفقدني در رسي اساسي عامل،ي غني كه هنوز هم داشتن محتوادي داشته باشتوجه

دي تلاش كنشرفت،ي پيبرا
:دي گوياتل،مي در حوزه سدي مشاور تولس،يوالت بو. دي كني درباره اهداف خودجمع آوريادي زاطلاعات

 مؤسسات ي برخستي لدي باخرد،ي توانيگاه م. دي كني را با دقت بررسزي همه چدي با،ي مشترقهي كشف سلي برا”
 اعضا ي پاسخگود،ي بارايكنندزي دقت ماري خود بسيهاستي لمي مؤسسات در تنظنيا. دي روند امور را دور بزن،يصنعت
 شما علاقمند تي كه به فعاليي وسازمان هاي تجاريها گروه تي عضوستي كردن لدايپي برادي تواني ميحت“ .باشند

.  استي جالبدهي متفاوت اما هم فكر، اي از جانب مراكز شغلتي عضوستي لهيته. ديهستند؛ به كتابخانه ها هم سر بزن

 تلفنقي از طراقدام
،ازيكيبهتر است قبل از فرستادن نامه الكترون” :دي گوي مسييبو. دي هدف نفرستي خود را كور كورانه وبي خواست هادر
“.دي بفرستت،ي از وب سادي دعوت به بازديكي نامه الكترونكي خود را مطلع كرده سپس ي تلفن مشترقيطر

دي كني خود را شخصليميا
:ديگوي باره مني در اورك،يوي درنيكي شركت ارتباطات الكترونكيxtenit عامل شركت ري مدنگل،ي دمارك

.“!دي دهي خود را از دست ماني مشتردي تردي در صورت اشتباه،ب”
يها و عادتقي علايكي الكترونغامي در هر پبي ترتنيبه ا. دي خود باشليمي كردن اي شخصي برايي دنبال ابزار هابه

.شودي دو برابر م مثبت افراد،يها هدفمند، پاسخيهابادر خواست.ديريگي را در نظر مي مشخصيها گروهاياشخاص 

ديري خود موضوع در نظر بگليمي ايبرا
 از ستيلازم ن. ديري او در نظر بگي مورد علاقهيا جملهايي مشترازي ني رفع كنندهي جملهكيل،يمي خط موضوع ادر

 شما ليمي انگ،يلترينرم افزار ف. ديدر خط موضوع استفاده نكن(!!!) از علامت تعجب. دي استفاده كنمانهي صميليجملات خ
.كنندي آن را هرز نامه تصور مانيرا مسدود و مشتر

دي كننيي تعي را به درستهاليمي اتعداد
 كم، خطر فراموش يها درخواستطور،نيهم. ديكني را كلافه ماني از اندازه، مشترشي بيكي الكترونيهاغامي فرستادن پبا

 هر سه ماه يمثلا مراكز فروش خدمات آموزش.  داردينوع شغل شما بستگ به هاامي پنيتعداد ا. شدن را به دنبال دارند
.كنندي خبرنامه منتشر مبار،كي هر هفته گر،ي مشاغل دي و برخباركي

Htmlدي نفرست
 در وب ديتواني كار مني ايبه جا. كندي مجادي هم اي اشكالاتي شده، حتامي پافتي مساله باعث كند شدن روند درنيا

ي از مشترتواني ميحت. دي بفرستاني مشتريها را برانامه و پرسشهانكي استفاده كرده، و لHtmlت از  شركتيسا
. مور نظر خود را انتخاب كندغامي، نوع پHtml و ي متنليمي انيدرخواست كرد تا ب

دي كنحي را تصحهاستي از چند گاه لهر
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همواره . ديها اعتماد نكن به درست بودن همه آدرسد؛يخريص م خاقي با سلاييها شخص ثالث را از گروهيهاستي لاگر
.دي كني را بررسهاستي لني پر كردن اي و چگونگخيتار
يهاستي با لييهاتيبارها اتفاق افتاده به سا”: ديگوي مبارهني در ا،يكي الكترونيابي بازاري مؤسسهكي عضو ر،ي گلتاميليو
 كاملا هاستي لنيا.  شده است ثبتيبند شرطتي ساكي كه در ميخوريبر م “ ITيهاياحرفه” ازتي عضوليميا
. هستندارزشيب

ني اديي تاياست؛ سپس، برااش را مشخص كرده علاقه قبلا محدودهي است كه مشتري معنني مضاعف به اتيعضو
.دهدي م درخواست، پاسخني به اي برگشتليمي اكي با ي و مشترشودي فرستاده مل،يمي اكيمطلب 

ديكني را خراب مزي هرزنامه همه چكي فرستادن با
افتيدر صورت عدم در. دي مطمئن شوت،ي دعوت به عضويهاغامي شخص ثالث، از وجود پيهاستي هنگام استفاده از لبه

تيهم از اامي قبل از فرستادن پيمجموعه كارها.دي كني از فرستادن دوباره آن خوددار،يپاسخ مثبت از جانب مشتر
ي احتماليها خسارتل،يمي پس از فرستادن هر نوع اتوانيكنند، مي از افراد فكر مياريبس.  برخوردار استياالعادهفوق

! ياهودهي باليو چه خ! پس از آن را جبران كرد
؛ انتخاب و ام موضوع را تجربه كردهني من بارها وبارها ا":ديگوي باره مني، در اFocalexيي اجراري مدلبرمن،يست
".شودي مي دلخواه منتهجهي مناسب همواره به نتشنهاديپ

م؟ي كنمي تنظي طرح تجاركيچگونه 

ي برنامه ااياما آ.  كنمي متي حمامي تصمني من از اد،ي تجارت آغاز كنياي را در دنيدي جدتي فعالدي قصد داراگر
 صورت ني اريدر غ.  بزرگ و برجسته است"ب" با حرف " برنامه"كي منظورم د؟ي كار در نظر گرفته اني ايمشخص برا
.  نخواهد بودهودهي بي پردازالي جز خيزياقدام شما چ

ي گوناگون را وادار مي  شما بانك ها و سازمان هايبرنامه  و طرح تجار.  كنمي از حد بزرگ نمشي مساله را بدي كنباور
 و مطابق دي كني مني شركت خود را تضمتي مناسب موفقيارها راه كميدرواقع با تنظ. كند به شما وام پرداخت كنند

. دي داري مشخص گام برميبرنامه ا

.دي نداريازي رهنمودها نني ازاياري به بسد،ي اندك شركت خود را راه انداخته اي انهي با هزاگر
ي و راه هايابي بازاريوش ها ر،ي احتمالي هانهي اهداف، هزي كه خطوط كلدي كني طراحي برنامه ادي اما در هر صورت با

.  استي شغلتي انحراف از جاده در فعالاي عبور موفق  برنامه نقشهنيا.  را در بر داشته باشدي از مشكلات فرضزيگر

:  كنمي نهاد مشي راه به شما پني در اتي موفقني تضمي روش سودمند برا9 ادامه در
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 و ي شما را به اطلاع موسسات مالي شغلتي خلاصه روند فعالنيا. ي از اهداف مورد نظر شغلقي دقي خلاصه اهيته. 1
 شغل خود را به مامور مربوطه تي اهمدياگر نتوان.  مراكز استني معرف شما به اني رساند و در واقع مهم تري مياعتبار
باني شما به عنوان پشتي احتمالاني كاركنان و مشتري ابزار ارتباطني برنامه هم چننيا. دي بري نمشي از پي كارديبقبولان
. شما استي هاتيفعال

.دي دهحي شركت را به وضوح توضشيداي و نحوه  پتي  فعالخچهيتار.  مختصر شركتيخچهيتار. 2

 درچه مدت به دي كنيفكر م: دي كنانيدر چند پاراگراف كوچك اهداف بلند مدت و كوتاه مدت خود را ب.اهداف شركت. 3
 هستند؟ ي شما چه كساني احتمالاني مشترد؟يبرس مورد نظر خود ييرشد نها

 افراد را در دسترس و اطلاع ني اي هاتي و مسئولتيري نام و سوابق گروه مددي مرحله بانيدر ا. تيري مدمي تيوگرافيب. 4
. ديعموم قرار ده

 شما با محصولات اتدي تولي تفاوت هاي به بررسدي بخش بانيدر ا.  مورد نظر شركتي احتمالداتي تولايخدمات . 5
. ديموجود در بازار بپرداز

 را قانع گراني كاركنان و د،ي موسسات مالدي كه شما باديبه خاطر داشته باش.  خدمات شركتايداتيپاسخ بازار با تول. 6
يره م را اداياگر شركت كوچك. دي كنقي تحقدي كار باني ايبرا.  فراوان خواهد داشتي شما رشدداتي كه بازار تولديكن
اي كند ي مهي خط اراياگر شركت شما خدمات رو. دي برآورد كنتي نهاي بعاع را در شاني استقبال مشترزاني مدي باديكن
 گزارش كي. دي دهشي تقاضا را افزازاني مناسب، مغي با تبلدي است، باختهي روش درآمني  تجارت كهن را با اوهيش

ي اهي و پايي اطلاعات ابتدادي تواني حال شما منيبا ا.  در بر داردنهير هز فورستر هزاران دلاقي از موسسه  تحقيقاتيتحق
. دي ها به دست آوريركتوري جستجو و دايرا از موتورها

د؟ي رساني شما چگونه حضور خود را در عرصه  تجارت به اطلاع جهان تجارت مايآ. يابي بازاري مشخص برايبرنامه ا. 7
يكه به اندازه  كاف كنم مگر آني نمهي روش را توصنيمن ا(د؟ي كنيهان به دهان اكتفا م ديابي فقط به روش بازارايآ

يابي بازاري از ابزارهاايآ).  در هر سه رسانهاي( د؟ي كني مغي وب تبلحات صفايونيزي در روزنامه، تلوايآ) ديمشهور باش
 ابتدا ني از همدي شما باني هم چند؟ي كني جستجو استفاده مي شركت خود در موتورهاتي عضوي برايكيالكترون

 بخش در نظر گرفته شده است؟ ني اي بودجه برازاني كه چه مديمشخص كن

يني بشي پني چند ساله و روش تحقق اي بخش در واقع برآورد مالنيا.  شركتي مالتي ساله  وضع5اي3يني بشيپ. 8
 شكست ايتي برآورد موفقنيصحت ا. دي قسمت ذكر كنني شركت را در اازي وام مورد نزاني مدي بانيهم چن. ها است

 از كارشناسان دي تواني مدي هستدي شركت دچار تردي مناسب مالياگر در انتخاب الگو.  كندي منيي شركت را تعيمال
.  كردن را داردنهي كار ارزش هزنيا. ديري كمك بگيامور مال
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تي اجتناب از وضعي برايي بزرگ و موفق روش هايام شركت هاتم. ي از خطرات احتمالزي گري براي برنامه اميتنظ. 9
 در بازار را در نظر تي و عدم موفقتي موفق،ي رشد درآمد، بازدهدي بخش بانيدر ا. رندي گيخطر و نجات از آن در نظر م

. ديريبگ

 هنوز هم موثرند؟يغاتي تبلي بنرهاايآ
.بله هنوز موثرند:  كوتاه استي جواب، پاسخنياول.  توان جواب دادي سوال به دو صورت مني ابه
: جواب كامل تر استني دوماما
 توان به ي است كه نمي به آن معننيا.  موثر هستنددي مناسب قرار دهي و در جادي كني طراحي خود را اصولغاتي تبلاگر
.  نفر به شما جلب خواهد شدهاونيلي توجه مز،ي ناچي اعتماد كرد و تصور كرد كه با پرداخت مبلغيغاتي شركت تبلنياول

 حداكثر ي شما در چه زمان و مكانيغاتي تبلي كه بنرهادي تا متوجه شودي مورد انجام دهني در ايي هاي بررسدي بانيبنابرا
. را خواهند داشتريتاث

به درآمد شما  دلار 1 كه دي انتظار داشته باشدي نباغاتي تبلي دلار برا1 است كه به محض پرداخت ني اگري مهم دنكته
 نسبتاً بالا است و يكي الكترونغاتي تبلنهيهز.  استيكي الكترونياي از تصورات غلط تاجران دنيكي مسئله نيا. افزوده شود
. گرفتن از آن كند استجهيسرعت نت

تي قابلغاتيوع تبل ننيا.  دارندزي ني فراوانياي مزايكي الكترونغاتي تبلراي مسئله توجه كرد، زكي تنها به بخش تاردي نبااما
. شوندي متي وب ساقي فروش كالا از طرشي با تجارت خاص شما را دارا هستند و باعث افزاياري بسيانعطاف و هماهنگ

: پردازمي ميغاتي تبلي بنر هاي به ذكر چند نكته در مورد طراحگري بحث اضافه دچي هبدون

:  اول درس
»دي خود دقت كني طراحدر«
 :دي پاسخ دهري ز سوال مهم3 به و

 استفاده شده است؟شنيمياز ان)  از حدشيب( شما، يغاتي بنر تبلي در طراحايآ. 1
.دي خوري طور است حتماً در فروش شكست مني ااگر

 آرم شركت در آن وجود دارد؟ايآ. 2
. برساندنندهي را به بي كس به آرم شما توجه نخواهد كرد، مگر آنكه مطلب خاصچيه

د؟ي كنكي قسمت كلني اي كه رودي كرده اديك تاايآ. 3
. شودرهي شما خغي به تبلتي نهاي تا بنكهي را انجام دهد، نه اي عملنندهي كه بديلي مامسلماً

. دهمي محي توضشتري بي مطرح شد، كمي كه مطالب اصلحالا
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اكثر .  شما باشدتي به سانكي لاي فقط متن ساده دي باغاتي تبليمحتوا: و ساده داردي اصل كلكييغاتي بنر تبليطراح
 از ي كند به دنبال مجموعه اي مري سنترنتي در اي كه فردي هنگامراي توجه خواهند كرد زغاتي نوع تبلنيمردم به ا

مردم به دنبال اطلاعات مرتبط با . ستي ني هنري آرم هااياب جذي هاشنيمياطلاعات خاص است و به فكر مشاهده ان
. به جستجوگران در زمان و مكان مناسبحيارائه اطلاعات صح: استني شما همفهيستند، پس وظموضوع موردنظر خود ه

دي تواني و خودتان مدي نداري حرفه اي طراحچي به هاجي ساده است كه احتي كار به حدني دهم كه اي مناني شما اطمبه
با جملات ساده .  شناسديدماتتان را نم بهتر از خود شما محصولات و خي شخصچي هراي زد،ي كني بنر ساده را طراحكي

.دي خود باشتي مستعد به ساانيك و مشتري و شاهد جذب شدن ترافدي كنفي آنها را توصايو گو

 هنوز هم كارآمد است؟"براي دوستتان هم بفرستيد"آيا بازاريابي به روش 

ابي ويروسي، يكي از موثرترين راه هاي تبليغ  شدن از طريق معرفي افراد به يكديگر، روشي كاملاٌ مرتبط با بازاريمحبوب
يكي از سودمندترين راههاي بازاريابي ويروسي براي وب سايت ها، استفاده از . يك شغل يا يك محصول توليدي است

در اين روش افراد مي توانند يك صفحه وب و محتويات آن را . ستا) T-A-F ("براي دوستتان هم بفرستيد"ايميل هاي 
. ده، دوستان و هر كس ديگر بفرستندبراي خانوا

 با هجوم هرزنامه ها فرستادن مطالب بدون درخواست افراد، به نوعي سايت فرستنده پيام الكترونيكي را دچار مشكل البته
اگر فرد در مورد پيام دريافتي دچار سوتفاهم شود، مي تواند شما را به عنوان فرستنده ي هرزنامه معرفي كند و . مي كند

 و حتي در وضعيت هاي بدتر پاسخ IP سايت شما توسط پشتيبان ريمجه ي اين سوء تفاهم چيزي نيست جز تحنتي
.FTCگويي به 

.  به عنوان هرزنامه، وجود دارد"براي دوستتان هم بفرستيد" هايي براي جلوگيري از درنظر گرفتن ايميل هاي راه
 در صفحات وب مردد هستيد، توجه داشته باشيد كه اين "بفرستيدبراي دوستتان هم " هنوز براي استفاده از لينك اگر

 كه مدت ها در تالارهاي گفت و گوي Fluffykinsدر اعلان . روش از موثرترين راه هاي بازاريابي ويروسي است
Sitepointتعريف كردن، روشي .  از اين روش استفاده مي كننداكه بيشتر حرفه اي ه,  وجود داشت، عنوان شده بود

 در مورد ساير آگهي هاي تبليغاتي "براي دوستتان هم بفرستيد"لينك . مطمئن و آزمايش شده براي تبليغات است
. بوده استT-A-F ترافيك براي ديدن يك تبليغ از لينك هاي 60%معلوم شد كه . مطالب فوق را تاييد كرد

 را دارند، نكات زير را پيشنهاد T-A-Fنك هاي  براي افرادي كه قصد استفاده از ليSitepoint تالار گفت و گوي مدير
:مي كند

: روش براي كاهش هرزنامه هاچند
. استفاده مي كنند، آدرس ايميل معتبر دارند"براي دوستتان هم بفرستيد" شويد همه افرادي كه از فرم مطمئن

. بنويسيد) تنده را مي شناسد از ايميل كه از طريق آن گيرنده پيام فرسيبخش (From آدرس معتبر را در قسمت اين
حتي مي توانيد اين جمله را اضافه كنيد كه .  استT-A-Fاين ايميل يك ": 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 گرفته و در اين محل 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 خواهم .  شخص استفاده كننده از فرم را ذكر مي كنم

.  فرد خاطي را توقيف مي كنمIPتا تمام سربرگ ها را برايم بفرستند و از اين طريق 
 را به تمام استفاده "براي 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 از حد IPما تعداد پيام هاي ارسالي توسط . كنندگان از سايت ارائه مي كند
يده اصلي اين روش اين است كه مراجعان به نظر من فا.  ها قطع مي شودممعمول فراتر رود به طور اتوماتيك ارسال پيا

بنابراين شناسايي هر نوع فعاليت غير معمول در اين . به سايت، نمي توانند با اين فرم بيش از يك يا دو پيام بفرستند
".روش بسيار ساده است

ي محافظت از  براT-A-F چه در بالا ذكر شد در حقيقت راهكارهاي مهمي است كه مردم هنگام استفاده از لينك آن
 ذكر Fromهمگي روي اين مساله اتفاق نظر دارند كه نام فرستنده بايد براي اطمينان در بخش . خود به كار مي برند

 به دريافت كنندگان ايميل ها اعلام كنيد كه آدرس مچنينه. شود تا گيرنده پيام آن را از يك هرزنامه تشخيص ندهد
. ايميل آن ها ثبت نمي شود

 ترديد T-A-Fاهيد از روش بازاريابي ويروسي براي وب سايت تان استفاده كنيد، اما هنوز در مورد لينك هاي  مي خواگر
من در سايت هايم فقط يك ":  يك روش جايگزين پيشنهاد مي كندTabula-rasaداريد، آگهي تبليغاتي 

mailtoترتيب افراد مي توانند روي آن كليك و به اين ... لينكي بدون هيچ آدرس ايميل، اما شامل موضوع و متن: دارم
به اين طريق از تمام . پيغام شان را تايپ كنند و بالاخره آن را به آدرس هر كسي در دفترچه آدرس شان بفرستند

...  همراه است، اجتناب مي كنم، و بالاخرهT-A-Fمشكلاتي كه با يك متن 
.  روش براي استفاده كنندگان راحت تر استاين

. ند ايميل من به اين طريق حفظ مي شود باپهناي
. ليست سياه قرار نمي گيرمدر

. كس نمي تواند از سايت من براي ديگران هرزنامه بفرستدهيچ
.  ضعف اين روش اين است كه نمي توان پيغام هاي فرستاده شده را كنترل كرد و متن پيغام بسيار محدود استتنها

: دوم درس

كي ترافجاديااي)يتجارنشان (  آرمجادي ا-1

. كنندياري توانند با توجه به اهداف مورد نظرتان شما را ي ميغاتي تبليبنرها
يني خود را در مدت زمان معتي ساكي حجم ترافديلي تنها ماايدي آن هستتي و معروفي آرم تجارجادي شما به دنبال اايآ

د؟يبالا ببر
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اما اگر .  متوسطاي كوچك ي شركتهايماً مشكل تر است خصوصاً برا مسل،ي در اذهان عمومي ساختن نام تجارمعروف
.دي مشغول شود،ي كار در نظر گرفته اني اي برايبودجه كاف

يتهاي در سايغاتي بنرتبليادي تعداد زدي راه باشد اما اگر بخواهني تري منطقدي شاغاتي استفاده از تبلكي ترافجادي ايبرا
 بنر پول ي رودكنندهي بازدكي كلي كه شما براي شد، خصوصاً هنگامدي خواهيادي زنهي متحمل هزديمختلف قرار ده

. شوديم ورود منجر به فروش نني اما اد،ي كنيپرداخت م
ي را از نظر ماليادي تا فشار زدي مرتبط قرار دهيتهاي در سايغاتي بنر تبل3اي2 كار آن است كه ني اي تر براي عملراه

.ديمتحمل نشو

ار گرفتن بنر مكان قر-2

 و محل مناسب را دي زمان لازم را صرف كنديبا. در مكان قرار گرفتن آن نهفته است » يغاتي تبليبنرها « تي موفقراز
.  دهندي كنند اما محصولات و خدمات شما را ارائه نمي مرتبط با شما كار منهي كه در زمدي كنداي را پيتهائيسا. ديابيب

 خود را تي به ساانيصفحه ورود مشتر.  به سمت شما جذب خواهند شدلحظهسلماً در همان  متهاي ساني ادكنندگانيبازد
.دي نمابي شما ترغتي كننده را به ماندن در سادي تا بازددي كنيجذاب طراح

: سوم درس
». دي درست و كامل عمل كن«

ي با متن ها و اندازه هايغاتي بنر تبل6 تا4 حداقل ديشما با. دي بنر اكتفا كنكي به دي جمله آنست كه نباني ايمعنا
. دي هر كدام را بسنجي و كارآئدي امكان وجود دارد كه همزمان آنها را امتحان كنني ابي ترتنيبه ا. ديمتفاوت داشته باش

 صورت نيدر ا.  شودضي تعوي بعد از مدتدي خود دارد و باني مخاطبي را روري حداكثر تاثيهر بنر در مدت زمان خاص
ي بعدي و در ساخت بنرهارگذارترندي تاثيغاتي كه چه نوع تبلدي داني شده، مي با توجه به اطلاعات جمع آورشما

دي دهريي تغيرخش را به صورت چغاتي تبلني مكان ادي تواني شما منيهمچن.  كرددي را منظور خواهتي موفقيفاكتورها
.ديختلف بسنج ميتهاي خود را در سايلغاتي تبي هر كدام از بنرهاريو تاث

: چهارم درس
». دي نظر داشته باشري را با دقت ززي همه چ«

 نوع د،ي را در نظر داشته باشرينكته ز.  عمل كنندهي بهتر از بقيني معيتهاي در سايغاتي تبلي از بنرهاي است بعضممكن
. شما دارديغاتي بنرتبلتي بر موفقمي مستقري است كه تاثي عاملتي كنندگان ساديبازد
: باشدري زلي از دو دليكي موثر نبوده ممكن است به كي ترافجادي در اي بنراگر

. بنر استي از طراحرادي ا•
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. نداشته باشندي ممكن است در آن مكان، افراد به موضوع مورد نظر ما علاقه ا•

 ما بوده شنهاداتي به دنبال پياري افراد بسطي در كار خود موفق بود، نشاندهنده آن است كه در آن محيغاتي بنرتبلاگر
). استافتهي كننده انتقال دي به بازدحي ما واضح و صحيغاتي كه توسط بنر تبليشنهاداتيپ.(اند
ي در فواصل زمانشتري بري تاثي برادي توانيم.دي كنجادي در آنها ايريي تغستي شما موفق هستند لازم نغاتي تبلاگر

.دي مختلف آنها را امتحان كنيتهاي و در سادين كم كاي را به آن اضافه يمختلف بخشهائ

زياما همانطور كه قبلاً ن. محصولات و خدمات شما خواهد بوديابي موثر در بازاري روش،يغاتي تبلي مناسب از بنرهااستفاده
نير ا شما دي بررسنيدر ضمن ا. باشدي مقي و تحقي به بررساجي ابتدا احتي راه كاراي انتخاب هر روش يبرا"گفته شد

. ديري بگمي روش تصمني عدم استفاده از ااي استفاده ي وقت آن است كه براوناكن.  شددي و با تجربه خواهي حرفه انهيزم

: آخرهي توصو
 بلكه همواره به دي از آن استفاده كندي عام است پس شما هم باتي مقبولي روش داراني كه چون ادي تصور نكنهرگز

. ديتناسب با تجارت خود باش ميابي بازاريدنبال روشها

د؟ي كني فروش استفاده مي خود براغاتي و تبلامهاي در پي از سه راهكار روانايآ
ي كه به افراد خدمات ارائه مدي هستي شركتاي مختلف در ارتباط باشد ي كه با شركت هادي هستي شما فروشنده ااگر
ي تماس ها،يونيزي تلو،ي نوشتارغاتي تبلقيد را از طر خوي شد كه ارزشهادي مجبور خواهي در هر صورت گاهد،يكن
.دي برساني حضور در جلسات به اطلاع مشتراي و يتلفن
. در تجارت استتي موفقان،ي مشترهي در توجتيموفق
يبه آسان. دي باشي سخنران حرفه اايسندهي نوكي كه شما ستي نياجي احترگذاري تأثامي پكيهي تهي خوش آنكه براخبر
.دي را بدست آوري قابل باورري غجي نتاري راهكار ز3 با استفاده از ديان تويم

ديزي مخاطب را به هم بري ذهنيالگوها: 1 شماره راهكار
 شود و سلول ي مكي ذهن مخاطب تحربي ترتنيبه ا. دي بكششي را پي اجتماعي هاتي متفرقه و واقعي بحث هاسوالات،

 رود و حواس مخاطب متمركز ي مني كه در ذهن قرار دارد، از بييالگوها. شوندي وادار متي مغز به فعالي خاكستريها
. آوردي در مي و آمادگيي پاسخگوحالت ذهن را در راي است زدي مفاري سوال بسدنيپرس.  شوديم
. شما آماده شودي حرف هادني شني كند تا براي مكي است كه ذهن مخاطب را تحرني هم1 راهكار شماره ي روانريتأث

دي تمركز كناني مشكل مشتريرو: 2 شماره راهكار
غاتيبه تبل.  زددي به فروش خود صدمه خواهبي ترتني است؟ به ا"ارائه راه حل" شما ي صحبت هاي موضوع اصلايآ

اري عبارات بسنيبه ا.  كنندي محصول خود اشاره مي و برتريريهمه آنها به سهولت استفاده، فراگ. دياطراف خود بنگر
 به دي بازي نيدر ملاقات ها و مكالمات حضور. رندي قرار بگنهيزم در پس دي بامي مفاهني اكهيدر صورت. خته شده استپردا
.  دهندي آن نمي هايژگي به راه حل شما و ويتي كه مشكل خود را درك نكنند اهميمردم تا زمان.  موضوع توجه شودنيا

 كه مخاطب شما مسئله و مشكل خود را دي مطمئن شود،ي كنيار آن پافشي راه حل خود را مطرح و رونكهيقبل از ا
يهنگام. ديي موضوع نماتي را متوجه اهميبا دوباره طرح كردن مسئله، مشتر.  آن شده استريكاملاً حس كرده و درگ
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دهيرس مسائل و مشكلات مطرح شده نمود، زمان ارائه و فروش راه حل فرا دييكه شنونده با حركات سر خود شروع به تأ
.است

دي كنجادي اي مشتري براي ذهنري تصوكي: 3 شماره راهكار
 من ي طراح هستم و طرحهاكيمن "ةجمل. دي نماغي محصولات خود تبلي خواهد براي طراح كلاه مكي كه دي كنفرض

ريائه تصو راه ارنيبهتر.  خواهد بودري تأثي و بي تكراريلي خ" مختلف به بازار عرضه شده استدكنندگانيتوسط تول
 به سر گذاشته لمهاي از فيكي در نماي معروف سشهي كه هنرپي تواند از كلاهي مثال او منيدر ا.  به مخاطب استيذهن

نيا.  آن كلاه توسط او انجام شده استي كه طراحدي شد، بگولي در ذهن شنونده تشكري تصوني ايبود، آغاز كند و وقت
.  گروه به كار گرفتكيايد  فركي توان در صحبت كردن با يروش را م

نفوذ .  كارا شده انداري بسيغاتي تبلري علت امروزه آرم ها و تصاونيبه هم.  سپارندي به خاطر مري افكار خود را با تصاومردم
. ارتباط با افراد استجادي اي راه براني تري مغز ،قويريبه بخش تصو

يازي صورت ننيدر ا.  از مشكل خود را در ذهن داشته باشديوشن رري تا مخاطب تصودي را ادغام كن3 و 2 شماره راهكار
.خو آنها به سراغ شما خواهند آمد. ستي نيگري كار دچيبه ه

 است؟ي راهكار ضرور3 استفاده از هر ايآ

در واقع، ممكن است. دي دو راهكار در جهت هدف خود استفاده كنايكي از دي توانيشما م.  استي سوال منفني اجواب
. دياي به كار ند،يري بگدي خواهي كه مي اجهي روشها در مورد بخصوص شما و نتني از ايكي
.  را دارندري حداكثر تأثي سادگني است كه در عني مورد ا3ني ايژگيو

كي در مورد فروش در ي سخنرانكي شروع ي براي مقاله مقدمه اني كه اديفرض كن. دي مقاله نگاه كنني ساختار ابه
 سوال شروع نيمن از مسائل مربوط به آن صنعت خاص سخن نگفتم، بلكه صحبت خود را از ا.  بوديبزرگ صنعتشركت 

. توجه شما را به خود جلب كردمبي ترتني و به اد؟ي كني فروش استفاده مي راهكار برا3ني شما از اايكردم كه آ
يامهاي پي كارها نه فقط برانيضمناً ا. ديستفاده كن روش اني از همدي تواني در صحبت كردن با افراد مختلف مزي نشما
 وجود دارد، قابل استفاده دي جداني كه شانس جذب مشتري و هر مكانتي وب ساغات،ي بلكه در هر خبرنامه، تبليشفاه

. هستند

ي موفق آرم تجاري طراحي روش برا10
 محصولات و خدمات "ارزش"ها بر  علامتني اراي زدهند،ي نشان مياديها توجه ز اغلب به آرم شركتانيمشتر

از محصولات و خدمات ،  و استفاده دي خري برااني مشتر كنندهكي عامل تحرنيتر به مهم"ارزش"نيگاه ا. نديافزايم
.شودي مليتبد
ست؟ به چه معنا اقاي دق"ارزش"ني ازيقبل از هر چ. ابديي گنگ ميي آرم معنااي و ي جا است كه علامت تجارنيا
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 موارد را ني ا همه،ي بازاريابيهاياحرفه.  استتي با اهماري بسزي نوع محصول و نام شركت و ارزش مطروحه نارتباط
 انتخاب ،يابيخبرگان در امر بازار.  دوست دارندزي آرم ها را نني هستند، بنابراغاتي عاشق تبلانيمشتر.نامندي مغاتيتبل
.دانندي ميابي بازارتشكلا همه مدي و كامل را كلكدستي آرم كي

ست؟ي آرم چكي موفق ي راز طراححال،
 آرم، با كمك گرفتن از انس ي را در توسعه وطراحاباني از بازارياري بسجي راكردي سه روديياي سؤال، بني از پاسخ به اقبل
.مي كني آرم، بررسي و مؤسسات طراحني مشاوريغاتي تبليها

ي موفقي افراد تاكنون نتوانسته اند علامت تجارني ندارند و از نظر من ايس درست واساهي اغلب پااتي نظرني االبته
: عبارتند ازكردي سه رونيبه هر حال ا.  كننديطراح
وني دكوراس-1
 الحاق-2
3-Golem

يهانشانهها و  با اشاره به نامنيمتخصص.  تر استشي جلوه بي براي عاملز،ي رسد كه تماي طور به نظر مني روش اول ادر
هي ما را از بقان،ي مشتربي ترتني به ام،ي كني مي خود، طراحباني از رقزي متماييهاما آرم":  كنندي شده اظهار ميطراح
".دهندي مزيتم
.  كردقي تلفگري دكردي از دو روي آن را با عواملدي اعتبار باشي افزاي است و برايي كاملا ابتدايكردي روش، رونيا

كردي موضوعات مربوط به رونيچن مورد نظر را به اسم، نشانه و هممي مفاهري مربوط به آرم و سايهاارزش، "الحاق"روش
: رودي مشي پقي طرني به ااني جرني ايروند منطق.  كندي اضافه ميقبل

 بلافاصله ده،ي ديكي الكتروني هاغامي شده، در پري تصوباي زي افزوده به آن را كه به شكلي ها"ارزش" آرم و ،يمشتر
كنند،ي ادعا مي احساساتي آرم هايطرفداران طراح. كندي اورا برآورده ميازهاي ني علامت تجارني كند كه اياحساس م
). كنندي مكي و آن را تحرختهي احساسات را برانگغات،يمثلا آنها در تبل. ( كنندي روش استفاده مني از اباي تقرزيآن ها ن

بي ترتنيبه ا.  همراه باشدي پردازتي و شخصي انسانتي با هوشانغاتي كنند، تبلي مي سع،اباني سوم، بازاركردي رودر
.كندي با آرم ارتباط برقرار ميمشتر
 آرم را ي طراحي لازم برايروي و نلي كشانده، موجب شده پتانسراههي سه نگرش، شركت ها را به بني اسنده،ي نودهي عقبه
.رندي بگدهيند

 روان اتي و نظرقاتي روش را تحقني ايكارآمد.  روش استنيتر هم وجود دارد، كه به نظر من سودمنديگري دكردي رواما
.اندشناسانه و جامعه شناسانه ثابت كرده

در هر دو مورد، .  استداتي تول مشابه منطق توسعهيزيانگ افزوده، به نحو شگفت"ارزش" آرم با ي طراح توسعهمنطق
اجاتي احتني دانستن نوع ا،ي مشتراجاتي رفع احتيبرا.  بخوردي كه به درد مشترشودي مدي تولي الهي وسايابزار 
 اعتماد به نفس، تي تقو،ي خوشحال بودن، استراحت، سرگرميا مصرف كننده برمي من، تصمدياز د.  دارديادي زتياهم
.دهندي ملي او را تشك"اجاتياحت" همان گر؛ي دي هر مورد روحايي پردازاليخ
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ي درست مانند تلاش براي و اجتماعي روان،ي احساس،ي تجربازاتي به اهداف و امتيابي هنگام دست كنندگان،رفمص
ي افزوده، ابزاري ها"ارزش" توأم با ي تجاريهاعلامت. مند هستند و ملموس، مصمم و هدفيقي به اهداف حقيابيدست
ي عوامل كمكگر،ي و به زبان دي ابزار، عوامل كمكنيا. ستند اهداف هني به ايابيكنندگان در دست كمك به مصرفيبرا

.  هستندياجتماع

 علامت ممكن است به آرم، شباهت نيا. ستي افراد، آرم ني برا متقاعدكنندهيوي سناركي آرم بدون كيقتي حقدر
 استفاده كند، زي نيغاتيتبلي از روش هاي داشته باشد و حتيا شناخته شدهيري تصويهايژگيداشته باشد؛ نام، نشانه و و

.د باشني ماعتناي محصول بنيكنندگان به ااما مصرف
 چاره ساز است، شرط لازم زي آرم ني خدمات، در مورد طراح محصولات و ارايهدي و موفق در امر تولني نوي روش هاتمام
 به آن دست عي سريلي تواند خيم ني دارد ولازي است كه به آن ني مشتري برايزيكردن چ فراهمت،ي موفقي برايوكاف
. پرزحمت، خسته كننده و گسترده استده،يچي دشوار، پيار كي مشتري آن براهي كه تهلي دلنيبه ا... كنددايپ

آنها .  ندارندتي هوي خارج از فكر مشترنيچن و همستندي ني انسانتي آرم شركت ها مسائلي با هوكرد،ي روني امطابق
.يي به هدف نهايابي دست ي برايي ؛ ابزارهايسادگنيفقط ابزار هستند،به هم

 منبع سودمند در نظر گرفته شوند، كي كرد؛ بلكه اگر به عنوان قي تزري تجاري توان به علامت هاي را نماحساسات
نام، نشانه، فونت، ( مختلف يسمبول ها.  انتظارات هستندني امي مستقجياحساسات مثبت، نتا. زنديانگياحساسات را بر م

ي به هدف اصلدني رسي هستند كه ما را براييها نشانهقت،ي ندارند؛ آن ها در حقيادي زريبر خلاف انتظار تأث...) نمادهاو
.كنندي متيهدا

: كسب درآمد ي ناكارامد برااي موفق ي روش مختلف طراح10يعني مختلف دارد، ي مرحله10 آرم ي و طراحانتخاب

مي مستقيده آرم با سود يارتباط طراح. 1
 ملموس ياجهينت. ( نمادها با سود آشكار و محسوس استري آرم، در نظر گرفتن ارتباط آرم با اسم و ساي طراحهي اولاصل
 اصل مهم را همواره به نيا. يابي بازارلاتي تشكي اجزااي و كندي مجادي ايي خود محصول به تنهااي سود را نيا). ي تجرباي
.دي داشته باشادي

ي چندانتي اهميي مرحله خود آرم به تنهانيدرست است كه در ا.  انددهي رستي اصل به موفقني اتي موفق با رعايهاآرم
.دي به آن توجه كندي بايندارد، اما تا اندازه ا

ي روانري با تأثي متنيطراح. 2
رگذاري تأثيوامل نامربوط ول عي سركي را به ي است، كه مشترافتهي سازمان ي اصلاي متن مؤثر بر احساسات، مفهوم كي
.  كنديمرتبط م)  شركتكييابي بازاريهاتيمانند تمام فعال(
.كندي مني و سود مورد نظر را تضمري موارد، متن انتخاب شده، تأثني ادر
 انتظار د،ي خوري بر مRoyalton و Hudson دو هتل ي در قلب منهتن به اسامي به طور اتفاقيوقت:  عنوان مثالبه

يكلمه.  استي متفاوتي تجربهد،ي باشBoutique Hotel به اسم ياما اگر در هتل.دي داريات در سطوح عالخدم
Boutique Hotelها  وقتي بعض-  دهدي ارايه مرهي زنجنيها از ا هتلري نسبت به ساي متفاوتاري خدمات بس
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ي است كه شما را وادار مي انتخابيها و متن هام ناي روانري تاثنيدر واقع ا.  هتلكي خدمات دو اتاق در ني بييهاتفاوت
.ديها باشكند به دنبال كشف تفاوت

كسب تجربه. 3
ي انتخاب درست، در مشتركيشما با .  آرم صحبت كنمي طراحي كنندهزميپنوتي هري از تأثخواهمي جا مني ادر

ياسم نوشابه: به عنوان مثال. ندي كار برآني از پس ادتوانني نميي به تنهاداتي كه تولد،يكني مجادي اييانتظارات و آرزوها
Red Bullموج يكيزي مثبت فراتي آن، در كنار تأثدني كه پس از نوشآوردي مد حس را به وجوني ، در مصرف كننده ا 

.شودي به او منتقل مي از انرژيميعظ

 كه خود معرف خود باشندييها آرميطراح. 4
 روش انتخاب آرم، مصرف كننده را وا نيا.  همه شناخته شده باشندي كه براشوديستفاده م اييها جا از سمبولني ادر
 با خود برقرار ي درونيا محصولات مكالمهني به هنگام استفاده از اقتي از خود برسد و در حقيدي به شناخت جددارديم

 براي ايجاد ارتباط بين يها عامل آرمنهنگوي حال انيدر ع).  كندذم كه عزمش را در انتخاب محصول جني ايبرا) كند
). محصولني استفاده از ايبه هنگام مجاب كردن افراد برا(افراد مختلف نيز هستند

امي انتقال پي براي الهي وسجاديا. 5
كننده را قادر  مصرفي آرمنيچن.  حال شناخته شده استني متفاوت ودر عي سمبولجادي اكرد،ي روني آرم در انقش

ي با معرفDe Beersشركت بزرگ تجارت الماس .  كنداني نظرات جالب توجه و احساسات خاص در مورد آن بسازديم
 ابراز يلهي وسطورني احساسات و همكنندهكي عامل تحروان افراد از الماس به عنني ارتباط بجاديالماس به عنوان عامل ا

 با ي كرد، زن استفادههاامي انتقال پي برايديز ابزار جد شركت اني ا2003در سپتامبر.  استفاده كردياحساسات مشتر
برخلاف حلقه در دست چپ كه اغلب . ( به جنس مخالفازي استقلال و عدم ني ازدواج در دست راست و به معنيحلقه 

). استي و وابستگازيسمبول ن

يفرهنگ/ ي اجتماعگاهي جاكيجاديا. 6
چه  را از آني راهنما مشترنيا.  استاني مشتري به عنوان راهنماي و فرهنگي اجتماعگاهي جاكيجادي جا هدف، اني ادر

دي با تولAppleشركت . سازديكننده، آگاه م خوشحالزي و هر چي اجتماعي گذرد، هنجارهايكه در اطرافش م
يگام بزرگ) تي خلاقييسي وشكوفاشنا خودي برايالهي وسعنواننه تنها به عنوان ابزار كار بلكه به  (ي شخصيوترهايكامپ
جادي مردم اي عامهي را براتي خلاقيي امكان شكوفاي فرهنگي انقلابجادي آرم، با انيدر واقع ا.  امر برداشته استنيدر ا
.كرد

يدر نظر داشتن اهداف متعال. 7
 توانند ي چه بسا افراد نم كهي اهدافد؛ي كني افراد به اهداف بزرگ، فراهم ميابي دستي را برانهي ، زم خودتي با فعالشما

ياري و ستي زطي كمك به حفاظت از محي برايالهي را وس"فروش"Bodyفروشگاه .  كنندداي به آنها دست پييبه تنها
. كار، قرار دادنيكردن افراد مشتاق به ا
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الي خياي در دنيزندگ. 8
ياي مانند دنتواند،ي مقي طرنيد كه فرد از ا باشلي دلني به ادي شاي آرم و انتخاب آن از جانب مشتركي بستن به دل
.  انجام آن را بپردازدنهي خواهد هزي نماي جرأت انجام آن را ندارد ت،ي عمل كند كه در واقعي جوراي رفتار كند، اليخ
ي عاطفكيمناستي ژكيجاديا

يبرا. ميكني ميپوشنها چشم از آي زندگني احترام به قوانلي به دل،ي درونيها خواستهي عمل به برخي به جااغلب
دي كه شاميپردازي ملمي في به تماشا،ي به عنوان يك ورزش حسطورنيهم. ميكني ورزش م،ي از فرسودگيريجلوگ

Dolce & Gabbana از شركت Sicily مانند يي هامآر.  ما نباشندي زندگني در قوانرفتهي پذاييچندان قانون
.دهندي ما م را بهييها تجربهني كسب چنياجازه

ي پردازاليامكان خ. 9
يلي را به موضوعات تخروني باتي تا واقعكندي كمك مي آرم به مشتري به طراحكردي روني مانند مورد آخر، ادرست
ي پردازالي ها خني عشق، قتل و مانند ات،ي موفق،ي تسلط، بزرگ،يطلب قدرتي اغلب درباره ان،يمشتر. كندليتبد
يروي شجاعانه در مقابل ني هايي ماجراجودربارهاني شده بود تا مشتري طراحي جورTimberlandآرم .كننديم
. بپردازندي پردازالي به خعتيطب

جادي به اتواني روش ها مني به كمك اقت،يدر حق. افزوده به كالا هستند"ارزش" ذكر شده در بالا، انواع مختلفموارد
. هدف هستندني به ايابي دستي برايي مؤثر فكر كرد وآرم ها ابزارهايهاارزش

.كنندي را آشكار م"ياحرفه" و "ي مبتد"ي آرم هاني بيها تفاوتسنده،ي اعتقاد نوكرد،بهي رو10نيا

 جستجو كوچك است؟ي از موتورهايري بهره گي تجارت شما براايآ
 بزرگ ي كنند تنها تجارت هايتصور م است كه ني شوند اي مرتكب مي تجاري هاتي از دارندگان ساي كه بعضياشتباه

.دي آي نمي كوچك تجاريتهاي روش به كار ساني فروش خود سود ببرند و اي جستجو براي توانند از كمك موتور هايم
 جستجو كمك ي است، موتورهاي مغازه كوچك دستفروشكيالبته اگر تجارت شما در حد .  تفكر كاملاً غلط استني ااما
 و دي خود جذب كنتي را به سادكنندگاني بازددي پس بادي كرده اي طراحتي ساكياما اگر . د كرد به شما نخواهنياديز

ي از قدرت موتورهادي تواني و مدي بزرگ هستي به اندازه كافا شمنيبنابرا. دي كنلي تبدي آنها را به مشترجيبه تدر
.ديجستجو استفاده كن

 سرنوشتريي تغ•
كي جستجو ناگهان ي موتورهاجيدر عرصه نتا.  داده استريي از افراد را تغياريوشت بس تا كنون سرننترنتي اقتي حقدر

اري نام عامل بستيدرست است كه معروف.  رقابت كندي المللني هتل صاحب نام و بكي تواند با ي مسيهتل تازه تأس
ي نام و شهرت خوبجي به تدردي تواني جستجو مي موتورهايبالاي است اما شما با استفاده از حضور در رتبه هايمهم
.دي داشته باشاري در اختي محدود باشد و منابع كميلي اگر تجارت شما خيحت. دي خود بدست آوريبرا
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ي سازنهي بهنهي بازگشت هز•
 آن ي كه براي و زمانراتيي تغادي به علت حجم زد،ي واگذار كني شركت حرفه اكي خود را به تي ساي سازنهي شما بهاگر

ي مناسبيدي و كلمات كلديري بگشي مبارزه راه درست را پنياما اگر در ا.  خواهد داشتيادي زنهي شود، هزيصرف م
نهي برابر هزني شما به ارمغان آورد و چندي شده را برايني بشي شما خواهد توانست منافع پتي مطمئناً ساد،يانتخاب كن

.ها را به شما باز خواهد گرداند
دي سوال را از خود بپرسني اد،ي خود را ندارتي ساي روراتيي و اعمال تغي سازنهي بهي برايجه كاف بوددي كني فكر ماگر
 ممكن "د؟ي رساند، داري به تجارت شما نمي منفعتچي كه هيتي ساي نمودن و نگهدارنهي هزي براي بودجه كافايآ"كه 

 شما اني به مشترقي طرني از اي مشتركييحت آن مراجعه نكند، بهي اما اگر كسدي داشته باشييباي زتياست شما سا
.اضافه نخواهد شد

pay per click هر مراجعه ي پرداخت به ازا•
 جستجو با روش ي را ندارند، موتورهاي سازنهي بهي هانهي دارند و قدرت پرداخت هزي كه بودجه كمي اشخاصيبرا

 موتور جستجو و ستي در لتي عضوي برايزيلغ ناچ روش شما مبنيدر ا.  شودي مشنهادي هر مراجعه پيپرداخت به ازا
. ستي ني ضرورتي در ساراتيياعمال تغ. دي پردازي متي موتور جستجو به ساقي هر مراجعه از طري به ازاي انهيهز

د،ي بسازي و از آنها مشتردي ارائه دهي خود خدمات خوبدكنندگاني صرف نخواهد شد و اگر به بازديادي زنهي هزنيبنابرا
. كرددي خواهافتي پرداخت شده را دري هانهي برابر هزنيچند

 جستجوي تاجران بزرگ و موتورها•
 جستجو ي بزرگ از كمك موتورهاي از صاحبان تجارت هاي است كه تعداد كمني به نفع شما است ااري كه بسيگري دراز

ي موتورهانهيهز. استفاده كنند فرصت ني تاجران كوچك است كه از اي شانس بزرگ براكيني كنند و اياستفاده م
ي گسترده تريهاي استراتژندهيدر آ.  را در آنها كسب كردي خوبي رتبه هاي توان به راحتي منصفانه است و مزيجستجو ن

. خواهند آمدداني به ميشتري بي به كار گرفته خواهد شد و رقبانهي زمنيدر ا
 و نام خود را به شهرت دي جستجو را به خود اختصاص دهيورها موتي بالاي رتبه هادي تواني مدي به سرعت عمل كناگر
 شانس را از ني انكهيقبل از ا).  شما خواهند بوداني افراد مشترنيا (دي كنني خود را تضمتي ساني سنگكي و ترافديبرسان

. دي كنتفاده جستجو در فروش اسي از كمك موتورهاديدست بده

نترنتي در اغاتي تبلتياهم
براي موفقيت، آگهي ها بايد . ب هدفمند هستند و به تبليغاتي كه به هدف آنها مربوط نشود، توجهي نمي كنند ومراجعين

.با اهداف و آنچه در ذهن كاربران است، هماهنگ باشد

اما اين موضوع زماني قابل توجه است كه آگهي به .  مختلفي براي عدم موفقيت تبليغات روي وب وجود دارددلايل
چرا اين اتفاق مي افتد؟. رد علاقه كاربر مربتط باشد و باز هم شكست بخوردموضوع مو

. شروع بايد علل موفقيت تبليغات متني در موتورهاي جستجو را بررسي كنيمبراي
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 ممكن است دنبال اطلاعاتي درباره دوربينهاي ديجيتال باشد يا بخواهد كتابي – 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 جستجو هنگامي
حتي اين گونه آگهي ها موثرتر از نتايج ديگر . نندبنابراين كاربران آنها را مشاهده و دنبال مي ك. باشد، برمي گرداند

. و علاقه او به جذب مشتريان استنندهجستجو هستند زيرا نشان دهنده اعتبار تبليغ ك

 گرفتن اهداف كاربرنشانه
براي رسيدن به اين مقصود، آگهي هاي .  شديم كه رمز موفقيت تبليغات مطابق بودن آن با اهداف كاربر استمتوجه
اما تبليغات هدفمند تضميني براي جلب . تبليغات گرافيكي نگاه بيننده را به خود جذب مي كند. روش موثري استمتني 

بنابراين بايد مسائل جانبي و نمايشي نامربوط را كنار بگذاريد و بسيار صريح موضوع فروش . توجه و ذهن بيننده است
 درباره محصولات در آن قرار ي كه اطلاعات جزئي لينك به صفحه ايالبته به همراه يك. خود را به اطلاع بيننده برسانيد

 را به ي زيادطالب دارند مي كه سعي است و كساني بسيار غير منطقيانتظار انتقال تمام اطلاعات از طريق يك آگه. دارد
. دهنديزور در يك تبليغ كوچك بگنجانند، منافع ابرمتنها را از دست م

 و ديگر سايتها بسيار وسوسه كننده ي خبري شوند يا تبليغ در سايتهايتلف ناگهان ظاهر م كه در مواقع مخي هاييآگه
 را ي خواهند خبريكاربران اكنون م.  رويدي هدف بيننده پيش نمي شويد زيرا در راستاياست اما با اين كارها موفق نم

 اگر كشش يند و تبليغات در اين زمان حت خاطر آن به سايت آمده اه هستند كه بيمطالعه كنند يا مشغول هر كار ديگر
. شوندي داشته باشند، مورد توجه واقع نميزياد
. ها ديگر وجود ندارندي رسد و آماده دريافت تبليغات هستند، آن آگهي كه كار آنها به اتمام مي هنگامو

 ثباتيمزايا
اين اتفاق .  شويمي مي جالبيجه آگه سايت هستيم و متوي روي مواقع پيش آمده است كه مشغول انجام كاريبسيار

 در ذهن ما ايجاد ييك پيغام روان.  آيدي هستيم پيش مي كه منتظر باز شدن صفحه جديدي مرده ايمعمولا در زمانها
 در آن محل قرار ي ديگري افتاده است؟ در برگشت آگهياقاما حدس بزنيد چه اتف.  شود كه برگرديم و آن را ببينيميم

.ثبات:  مناسب است ي از اصول اوليه طراحير با يكدارد و اين مغاي

ياين مسئله مصداقها.  از كاربران نگيرندي، به طراحان توصيه كرد كه اطلاعات را به طور ناگهان1984 در سال مكينتاش
. دارد، ذهن كاربران در صورت مواجه شدند با ظاهر متفاوت يك صفحه مغشوش خواهد شديمتفاوت
 كنيد و ناگهان چشمتان ي گردانيد و داستان را دنبال مي حال خواندن روزنامه هستيد، صفحه ها را برم كه دري زمانمثلا

 شود كه بعدا ي در ذهنتان حك مي دهيد اما پيامي افتد به احتمال زياد به خواندن خبر ادامه مي مي جذابيبه آگه
.د دارد وجوي در محل قبليدر برگشت هنوز هم آگه. برگرديد و آنرا ببينيد

بايد به نحوي به آنها امكان داد تا . نبايد ميان كار مردم مزاحم آنها شد.  سايتها هم بايد به همين ترتيب عمل كنندوب
 قرار ي توان در محل مخصوص تبليغات دكمه ايمثلا م.  اگر از آن صفحه خارج شده باشنديحت. بعدا به آن مراجعه كنند

اين راهكار .  يابدي ها افزايش مي كنيم كه با اين كار موفقيت آگهي ميما پيش گوي. د آخر را نمايش دهيداد كه ده آگه
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ي اخير سايت در آن تشكيل مي از رويدادهاي شود و آرشيوي سايت استفاده مي است كه در صفحات اصليشبيه روش
.شود

ر روز حجم آنها را بيشتر و آزاردهنده  كنند و هي مي تبليغات طي را براي راه اشتباهي كنوني اكثر وب سايتهامتاسفانه
. نيستيحركت در خلاف جهت اصلا راه عاقلانه ا.  كننديتر م

 شما مؤثر باشد ؟ي خواهيد آگهي مآيا
يو از همه مهم تر به مسائل روانشناس. از منافع ابرمتنها غافل نشويد.  بدهيدي شده آگهي كه خوب طراحي سايتدر

.بينندگان دقت كنيد

يب از ده اشتباه در تجارت تلفناجتنا
 را جذب ي مشتردي گفت و چگونه بادي چه باي تجاري تلفني دانم در تماسهاينم": مي ادهي شناري جملات را بسنيا

".ابمي بيدي جدي مشترچي هفته نتوانسته ام هنيدر ا"اي".كرد
ي مكالمات تلفنقي و فروش شما از طردي متعدد خسته شوي هاي آمده است كه از ناكامشي شما پي تا كنون براايآ

متوقف شود؟
. فروش را از تجارت شما گرفته و آن را متوقف كندتي تواند جذابي مري اشتباهات زكيهر

ي اجناس و خدمات به مشترلي تحم-1
 دهند،  بلند مرتبه نشانگراني خواهند خود را در نظر دي كنند و مي مفي كه همواره از خود تعري ما از افراداكثر

 آنها صحبت ياي شما دائما درباره محصولات و خدمات خود و مزاايآ.  صادق استزي امر در تجارت ننيا. دي آيخوشمان نم
 است و اني كه مورد توجه مشتردي صحبت كني درباره مواردقطف.  راندي را به عقب ماني كار مشترني اد؟ي كنيم
 فروش و شي شما خواهند شد و به افزاي دائمي آنها مشتربي ترتنيبه ا. دي آنها ارائه دهي در مورد تقاضاهايشنهاداتيپ

.درآمد شما كمك خواهند كرد

ي شما به مشتري معرفي براي كافغاتي نداشتن تبل-2
 را به ي مشترازي ندي تا بتوانرد،ي با شما انجام گي تماس تلفنكي شود كه ي محقق مي هنگامي در تجارت تلفنتيموفق

يي متوجه شوند كه شما چه كمكهاانياگر مشتر. دي كنمي خود را به او تفهيشنهادي پي و راه حلهاديكنافتيسرعت در
. خواهند كردغي شما تبلي خواهند گرفت و براس حتما دومرتبه با شما تمادي به آنها بكندي توانيم
 شما جلب كند ي را به سواني از مشتريادي تواند توجه تعداد زي مني آف لاايني مختلف آن لاغاتي و تبلي تجاريامهايپ

. كرددي خواهافتي درياري بسي شما تماسهابي ترتنيو به ا

 نامهايكي به اكثر درخواستها توسط پست الكترونيي جوابگو-3
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ي و از سوالات آنها براديتلفن را بردار.  شددي معمولا موفق به فروش نخواهدي ارسال كناني مشتري براي جواب كتباگر
 خود ي و راه حلهادي آنها مطلع شويازهاي از تمام ندي تواني مگري ديديبا طرح چند سوال كل. ديع مكالمه استفاده كنشرو

.ديرا به آنها بفروش

 زود اعلام كردن مبلغ خدمات و كالاها-4
 سوال نياگر به ا.  خدمات استاي كالا متي كنند، درباره قي خود مطرح مي در تماسهااني كه مشتري سوالاتني از اوليكي

ي بييمبلغ به تنها. دي و شما فروش را از دست بدهابدياني رود كه مكالمه پاي مني احتمال اد،يبه سرعت جواب ده
يياي را در قالب به راه حلها و مزامتي خواهند و سپس بحث قي چه ما كه آنهدي بفهمقاي دقدي كنيابتدا سع.  استيمعن

.ديمطرح كند،ي شوي آنها قائل ميكه برا

 نخواهند كرددي كه از شما خري اشخاصي صرف وقت برا-5
 خواهد آمد كه شي باز هم پد،ي داشته باشاني به مشتري اطلاع رساني برايقي مناسب و دقغاتي تبلستمي شما ساگرچه
نيا. دياينها ن خدمات شما به كار آاي محصولات شما را نداشته باشند دي خريي كه توانارندي با شما تماس بگيافراد

. شما را تلف خواهند كردديمكالمات وقت مف
 شخص ني ااي كه آدي كنيابي موضوع را ارزني اشان،ي اي اول مكالمه با كمك سوالات خود و جوابهاقهي دق3 در دي باشما
 و به ديشكر كن بودن، از او به خاطر تماس گرفتن با شما تي در صورت منفر؟ي خاي را دارد ي شدن به مشترلي تبدتيقابل

.دي بروي بعديسراغ تلفنها

ي مكالمات طولان- 6
ياي و مزاهايژگي وات،ي روزها درباره عملدي شااي ساعتها دي تواني و مدي محصولات خود آگاهيهايژگي شما از تمام ومسلما

 شما ي به حرفها اصلاي مشتربي ترتتي به اراي زدي صحبت نكنادي زي مكالمه تلفنكياما هرگز در . ديآنها صحبت كن
 تا او دي و اجازه بدهدي سوال كنشتريب. دي او را بفهميازهاي تا ندي را ببرفادهاز زمان مكالمه حداكثر است. توجه نخواهد كرد

.دي كني خود را جمع آورازيصحبت كند و شما اطلاع مورد ن

ي محصول در مقوله مورد نظر مشترازاتي روشن نكردن امت-7
 و دي به محصول نگاه كني كه از نقطه نظر مشتردي كني سعدي اما باديصولات خود اطلاع كامل دار محياي از مزاشما
يزي و چه چستي دنبال چي كه مشتردي بهمدي كنيپس ابتدا سع. دي كنيادآوري آنهاست را دي كه در محدوده دييايمزا
. دارديشتري بتي اهمشيبرا

 به جواب مثبتدني نرس-8
. كه جواب آنها مثبت باشددي بپرسي از مشتريكالمه سوالات در طول مدي باشما
 كه دي و از آنها بخواهدي خود را دوباره مطرح كنيراه حلها. ديري بگديي و از او تادي آنها دومرتبه سوال كنيازهاي مورد ندر

. كننددييمناسب بودن آنها را تا
افتي دري برايادي شما استفاده كنند؛ شانس زيسهاي از سرولندي مااي كه آدي كني كه از آنها سوال مي كار هنگامني ابا

. داشتديجواب مثبت خواه
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ي به مشتردي خرشنهادي عدم ارائه پ-9
اري موضوع بسنيا. دي از آنها بخواهدي شما استفاده كنند، بايسهاي كه مردم محصولات شما را بخرند و از سروديلي مااگر

. كنددي خري و تقاضادياي هستند تا سراغ آنها بيواضح است اما اكثر مردم منتظر مشتر
 كه دي با اعتماد به نفس خود به آنها كمك كنزي دارند پس شما ندي احتمالا قصد خررندي گي آنها با شما تماس ميوقت
.دي كنبشاني ترغدي خري و برانندي محصول شما را ببيبرتر

 بعد از فروشيري گي فراموش كردن پ-10
ي براي اچهي فروش به عنوان درنيبه اول.  كه كار تمام شده استدي شد، تصور نكنيما به فروش منته شي تلاشهايوقت
.دي بنگرندهي آي و فروشهااني با مشترداري روابط پاجاديا

 استفاده تي موقعنياز ا.  كند، به شما و محصول و خدمات شما اعتماد كرده استي مدي از شما خري كه شخصيهنگام
 شانس آن وجود دارد بي ترتنيبه ا. دي حاصل كنناني آنها از محصول اطمتي و رضايي كاراتيفي تلفن از ك و توسطديكن
.دي دهشنهادي به آنها پا ريگري و محصولات ددي كنيي را شناسايگري ديازهايكه ن

 جذاب ي فروش تلفنبي ترتنيبه ا. دي داشته باشافتهي كاملا ساختار ي مكالمه ادي كنيسع. ديزي بگري از تجارت تلفندينبا
. اهداف و تجارت شما خواهد شدشبرديخواهد بود و باعث پ

. شوندي به ندرت باعث فروش بالا مبا،ي زيتهايسا
.  بازديد كننده استي تر و مشكل تر از داشتن يك سايت جالب براي يك سايت تجارت الكترونيك بسيار جدي  طراح

 رسد يبه نظر م.  سايت و نيز اهميت داده شوديت اما بايد به همان اندازه به كاراي اسيهر چند جذابيت سايت عامل مهم
 كه به علت ضعف ياما بازديدكننده ا.  كنندي آن تمركز مياي ظاهر سايت بيشتر از كاري از طراحان وب رويكه بسيار

. اهد گشت شود، به سرعت سايت را ترك خواهند كرد و هرگز بازنخوي از سايت نااميد م،يكارآي
.  سايتهاي تجارت الكترونيكي به اطلاعات پايه اي در زمينه طراحي سايت و كمي تجربه و تمرين احتياج استي طراحدر

طراحي اين سايتها اصول اوليه اي دارند كه اگر آنها را رعايت نكنيد، متاسفانه هيچ وقت نخواهيد توانست سايت خود را از 
. را راضي نماييدبازديدكنندگانرسانيد كه نظر امكانات و كارآيي به حدي ب

. ايجاد فروش بيشتر از طريق وب سايت روي نكات زير تمركز كنيدبراي

 ، اندازه صفحات و سيستم هدايت بازديدكننده در سايت LOAD زمان -1
كدام به  كه به كندي ظاهر مي شوند، صفحات بسيار بزرگ يا بسيار كوچك و دشواري حركت در سايت، هر صفحاتي

بازديدكننده هرگز نبايد منتظر ظاهر شدن صفحات بماند، . تنهايي كافي هستند تا بازديدكننده را خسته و نا اميد نمايند
 و پايين كند و هرگز نبايد براي اطلاعاتي در مورد خريد بالاهرگز نبايد براي خواندن اطلاعات مورد نظرش صفحه را 

.سايت را جستجو كنداجناس مورد نظرش، با دشواري تمام 
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. داراي صفحات مرتب، سريع و هدفمند معمولا در امر فروش نيز موفق تر هستندسايتهاي

 استفاده كمتر از عوامل گرافيكي-2
حتي در صورت استفاده .  عوامل گرافيكي فريبنده و جذاب به نظر مي رسند، اما معمولا براي فروش موثر نيستنداگرچه

 شدن وب سايت بسيار پايين بيايد و Loadزيرا باعث خواهند شد كه سرعت . برعكس ايجاد كندزياد ممكن است نتيجه 
اگر لازم است كه از عوامل .  كه فروش است، دور نماينديتضمنا ممكن است ذهن بينندگان سايت را از هدف اصلي سا

اكثر . ها را تا حد ممكن كوچك كنيدگرافيكي استفاده كنيد بايد تصاوير مناسب براي سايت انتخاب نماييد و سايز آن
. درصد كوچك كرد بدون آن كه لطمه اي به كيفيت و تاثير تصوير وارد شود20تصاوير گرافيكي را مي توان حدود 

) CSS) cascading style sheet استفاده از -3
اين گونه تگ .  حذف نماييد راFont مانند html مي توانيد بسياري از تگ هاي تكراري CSS استفاده از فايل هاي با

 صفحه در سايت، 100تصور كنيد كه در صورت داشتن .  درصد حجم صفحات شما را اشغال مي كنند7 تا 5ها معمولا 
.در چه حجمي صرفه جويي خواهيد كرد

كوچكتر) table( شكستن سايت به جدولهاي -4
با اين كار هنگام ورود . كوچكتر تقسيم نماييد جاي قرار دادن كل صفحه در يك جدول بزرگ، آن را به بخشهاي به

بازديدكننده بخشهاي مختلف صفحه شما به تدريج ظاهر مي شوند و بازديدكننده مجبور نمي شود مدت زمان زيادي به 
. مواردي است كه معمولا فراموش مي شودزاين نكته ا. صفحه 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 سايت نقشه

نقشه سايت . به شمار مي آيد و از سردرگمي آنها در سايتهاي بزرگ مانند سايتهاي تجارت الكترونيك جلوگيري مي كند
دهنده مسيرهايي باشد كه بازديدكنندگان مي توانند در سايت شما طي همانگونه كه از نام آن مشخص است بايد نشان

بنابراين نقشه سايت يكي از عوامل . موتورهاي جستجو نيز از روي همين نقشه، سايت شما را پيمايش مي كنند. كنند
.ضروري سايت هاي تجارت الكترونيك محسوب مي شوند

 محتويات غني- 6
باشند و هدفمند و با رعايت اصول نوشته شده باشند، باعث افزايش رتبه در موتورهاي  كه شامل كلمات كليدي محتوياتي

همانطور كه شيوه نوشتاري غلط . همچنين بازديدكننده را علاقمند خواهند كرد كه از شما خريد كند. جستجو مي شوند
شيوه . جستجو پايين خواهد آورد رتبه شما را در موتورهاي ليديباعث راندن مشتريان خواهد شد و عدم وجود كلمات ك

 است كه تازه به سايت شما مراجعه كرده است، بنابراين توجه دقيق ينوشتار اولين راه تاثيرگذاري بر روي بازديدكننده ا
.و كافي به محتويات سايت معمولا موجب فروش بيشتر خواهد شد

صفحات) title( عنوان -7
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 كليدي هستند، ترافيك زيادي خواهند داشت و ترافيك بيشتر به معني  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 صفحات كلمات كلي.  سايتهاي بزرگي هستندمعمولاسايتهاي تجارت الكترونيك . كليدي مناسبي در نظر بگيريد
براي تصاوير محصولات خود حتما از تگ . داخلي و ارتباط اين صفحات با هم براي موتورهاي جستجو بسيار مهم هستند

altعدم 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 عامل صرف نظر مشتري از  تجارت الكترونيك و رويه پايگاههاي

پايگاه و رويه فروش براي استفاده كاربر بايد آسان و به اندازه اي مطمئن باشد كه اطلاعات مربوط به . خريد هستند
.فروش و مبالغ پرداختي هرگز از دست نرود

 امنيت سايت-9
ه بازديدكننده اطمينان بدهد كه اطلاعات شخصي كه او به سايت مي دهد در مكان  فروش بايد امن باشد و بسايت

اين موضوع براي . مطمئني قرار مي گيرد و به هيچ عنوان در اختيار ديگران قرار نخواهد گرفت و يا فروخته نخواهد شد
.ت باعث بهبود فروش خواهد شد و اطمينان از امنيت سايضمين بسيار اهميت دارد بنابراين هرگونه تonlineخريداران 

 صفحه تشكر از خريدار-10
اين حسن ادب شما تاثير مثبتي روي .  بعد از دريافت سفارش مشتري، در صفحه مخصوصي از او تشكر نماييدبلافاصله

بازديدكننده خواهد داشت و تضمين خواهد كرد كه اين فرد تبديل به مشتري هميشگي شما شود و براي خريدهاي 
. به سايت شما مراجعه كندبعدي

 سايت تجارت الكترونيك قطعا با سايت هاي شخصي و يا سايت سازمانهايي كه قصد فروش از طريق سايت را ندارند، يك
تمركز روي طراحي و سيستم هدايت و ديگر جنبه هاي سايت، همه بايد به نحوي باشد كه هدف اصلي . تفاوت دارد

.وردسايت كه همان فروش است، را برآ

م؟ي كننيچگونه سلامت تجارت خود را تضم
20 شما از افراد ي و قدرت بدندي بروي خود به كوهنوردي همراه نوه هاي سالگ90 كه در سن دي تصور كندي تواني مايآ

د؟ي ها دلار درآمد كسب كنونيلي راه مني از ادي باشد؟ و بتوانشتريساله ب
ني در اياو حت.  استدهي رسي به سن نود سالگي به تازگJack LaLanne اندام، جك لالن ييباي از قهرمانان زيكي

چگونه ممكن است؟.  راه استني دارد و هنوز هم در حال كسب درآمد از همي كاملي جسميسن آمادگ
 و برنامه خواب مناسب باعث گاري سدني مرتب، نكشي نرمش هاجات،ي ها و سبزوهي كه استفاده از ممي داني ما مهمه
مانند داشتن هدف، زدن وزنه دو بار در هفته، .  افزوده استستي لني را به ايجك لالن موارد.  خواهد شديسلامت

. نگهداشتن مغزعال و فيي غذاي وعده هاني مضر بيياجتناب از خوردن مواد غذا
ي سن نود سالگ جك لالن تاتياما علت موفق. مي نكني اما نرمش كافمي بخوري مقوي غذامي تواني است كه ما ميهيبد
. بدن خود فراهم كرده استي براي را به طور دائمطي شراني است كه تمام انيا
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 حفظ ايدي جداني جذب مشتريبرا.  استازمندي ني و فشرده اقي حفظ سلامت خود به برنامه دقي برازي شما نتجارت
:دي باي فعلانيمشتر

.دي كنني اهداف خود را مع-
.دياس را بشناني مشتريازهاي ن-
.دي با تمام توان، توجه آن ها را به خود جلب كن-
.رندي تا با شما تماس بگديكن)  واداري حتاي( بي آنها را ترغ-
.دي انجام دهيعي وسغاتي تبل-
.دي را جلب كناني اعتماد مشتر-
.دي حل مشكلات آنان ارائه دهي براي مناسبي راه حلها-
.دي كني بررس" خود را دائمااني مشترتي وضع-
.دي كناني بي خود را به روشني ارزش ها-
.دي در تماس باششهي خود هماني واز همه مهمتر با مشتر-

.رندي انجام گ" دائما،ي خاصبي به ترتدي شود كه باي تجارت شما محسوب مي براتي روش ها ده پله از پلكان موفقنيا
. باشدي مطلوب مجهي بالا و انتظار نتي روش ها دو نكته ازايكيي اشتباهات، تمركز روني ترجي از رايكي
علت آن . رندي گي نمي خوبجهي دهند اما نتي انجام مي فراوانغاتي كه تبلمي را مشاهده كرده اي مثال همه ما اشخاصيبرا

.ي مشتريازهاي شود و نه ني مدي دهنده تأكسي سروي هايي تواناي روغاتياست كه در اكثر تبل
 را به خود جذب يادي زدكنندگانيبازد...  ها ونكي جستجو، ليد كه با استفاده از قدرت موتورها وجود دارنيي هاتيسا
 را ي به مشتردكنندهي بازدلي ها توان تبدتي سانيا. رندي گي با آنها تماس مني مراجع1000/1 كنند، اما كمتر از يم

.ندارند

:دي حفظ سلامت تجارت خود استفاده كني براري زي به سمت خود از روش هااني مشتري دائماني جذب جريبرا

 مشخص كردن اهداف-1
ي مناسب براي و روش هادي كني از آن ها را بررسكي بودن هر دي مفزانيم. دي تجارت خود را مرتبا مرور كناهداف

.دي دهصي را تشخيجذب و حفظ مشتر

ي مشتريازهاي ني تمركز رو-2
.دي كنمي تنظي مشتريازهايود را بر اساس ن خي ها و برنامه كاري سخنرانغات،يتبل

 جلب توجه-3
. دهنده ها انتخاب كنندسي سروگري دني شما را بشناسند و از بدي ابتدا بارند،ي افراد با شما تماس بگنكهي ايبرا

دي به خري وادار كردن مشتر-4
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يري گمي آنان را مجبور به تصميه نوع بدي و فروش كالاها و خدمات به آن ها بااني گرفتن اطلاعات تماس مشتريبرا
 به ايردي كه با شما تماس بگدي را وادار كني و مشتردي خاص استفاده كنشنهاداتي كالاها و خدمات و پستياز ل. كرد

.شما مراجعه كند

عي وسغاتي تبل-5
 متنوع و يغاتي تبليهااز روش. به شما مراجعه خواهند كرديشتري افراد بدي داشته باشيشتري موثر بغاتي چه تبلهر

.دي استفاده كنيهدفمند

 جلب اعتماد- 6
.دي و اعتماد او را به خود جلب كندي كني معرفي به مشتري از فروش لازم است خود را به روشنقبل

اني كار مشتريري گي پ-7
 حتما با او ندهي ساعت آ24 و دردي او ارسال كني در پاسخ براي با شما ارتباط برقرار كرد، نامه اي كه مشترني محض ابه

.دي كنني سرد شود، فروش خود را تضمي كه مشترنيقبل از ا. دي داشته باشيتماس تلفن

 مناسبي ارائه راه حلها-8
. را رفع خواهد كرداني شما مشكلات مشتري كه راه حل هادي شومطمئن

 ارزش هااني ب-9
. ببردي شما پيهاسي سروياي به منافع و مزادي باي مشترد،ي از خرشيپ

ي تماس با مشتر-10
. دارد، شما را فراموش كنددي كه قصد خري در روزي كه مشتردياجازه نده. دي حفظ كناني ارتباط خود را با مشترهمواره

 را در يراتيي در عرض چند هفته تغدي كنتي را رعاي مناسبيي غذامي و رژدي دهشي ساعات نرمش روزانه خود را افزااگر
. شددي تر خواهي كرد و سالم تر و قوديحساس خواهخود ا
دي خواهي خوبجهي نتد،ي گفته شده كار كني راه كار هاي هفته رونياگر چند.  امر صادق استني همزي تجارت نياي دندر

. بوددي در آمد خواهشي و افزااني از جانب مشتريشتري بيگرفت و شاهد تماس ها
 مناسب و تيري كار فقط به مدني ايبرا. مي نحو استفاده كننيجك لالن به بهتر خود از روش ي در زندگدي ما باهمه

. كرددي خواهني سلامت تجارت خود را تضمبي ترتنيبه ا.  استاجي احتيدانش كاف

.چگونه به تبليغاتتان جذابيت، رنگ و حس اضافه كنيد
با داشتن عوامل قدرتمند، به مقصود خود دست مي يابيد:  تواينمارك
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شكست يا موفقيت فعاليتهاي بازاريابي شما به نوع كلمات انتخابي براي معرفي توليدات، . و به درستي همين طور است.... 
.  دارديخدمات و موقعيت خودتان در تبليغات بستگ

ه فكر خلاق مغز به يكباره از هرگون. مشكل اصلي استفاده از كلمات پوچ و بي معني است.  در انتخاب كلمات مختاريدشما
اين زماني است كه مجموعه ي جملات تعيين شده براي ايجاد تغييرات اعجاب انگيز در تبليغات، جادوي . تهي مي شود

 از پيش نوشته شده است كه با اضافه كردن به متن تبليغات، اراتمنظور، مجموعه اي از عب. خود را از دست مي دهند
اين مجموعه در . تخاب گزينه هاي مختلف را به وب سايت شما عرضه مي كندنيرويي خارق العاده و همين طور امكان ان

 نكات حاويبا عبارات . واقع سفري باورنكردني از درون كلمات است كه به تبليغات شما جذابيت، رنگ و حس مي بخشد
. روز مي توانيد به تبليغاتتان جان ببخشيد

كنيد؟ چگونه اين عبارات و نكات روز را انتخاب مي حال،

.  در تلويزيون، روزنامه، اي ميل يا مجله به نمايش گذاشته ايد، آگاه باشيد- به درستي از مضمون تبليغاتي كه:  نخستگام
.كافي است تبليغات را به دقت مطالعه كنيد

ر جايي كلماتي را كه تأثير عميقي بر شما مي گذارند، د. اين بخش شامل جملات درنظر گرفته شده ي شماست:  دومگام
اين ها جملاتي هستند كه . دفترچه 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، و اين هديه اي از خودت به خودت استچيزي

براي درك بهتر اين مرحله بايد تبليغي را كه قبلا تهيه . فه كردن اين جملات به تبليغات است بعدي، تركيب و اضاگام
ميزان تأثير آن بر خواننده چقدر است؟ چقدر شور و حرارت در آن موج مي زند؟ آيا اين . شده مورد بررسي قرار دهيد

استفاده از جملات سحرآميز بازاريابي فرا  بودن پاسخ، زمان منفيتبليغ 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 گنجانده، . رسيده است

.سپس آن را اصلاح كنيد

:  اين جمله را كه شخصي بدون آگاهي از جملات سحرآميز بازاريابي نوشته، بخوانيدحال
XL سايز -جديد براي بانوان قهوه اي كت
: 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 خشك و خالي با استفاده از جملات سحرآميز بازاريابي تغيير مي كند
. اي شكلاتي، تمام قد و عالي، به هرآن چه كه در اطراف شماست مي تابيد پوشيدن اين كت چرمي قهوه با

. دوست داران كيفيت خوب با پرداخت بخشي از قيميت خرده فروشي راحتي و شيك پوشي را تجربه مي كنيدبراي
.  كت بي نظير زيبايي را به كمد لباس هاي زمستاني خود وارد مي كنيداين
.XL بانوان با سايز براي
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 تفاوت را حس مي كنيد؟ با استفاده از كلمات جادويي بازاريابي به راه هاي جديد تاثير برخريداران دست پيدا كرده، آيا
به اين طريق توليدات خود را هرچه عميق تر در قلب و روح آن ها جاي مي دهيد و به ژرف ترين نقطه ي خواسته هاي 

. آن ها مي رسيد
ات تان اقدام نمي كنيد؟ كافي است اين سه پيشنهاد را براي اضافه كردن گرمي، رنگ و  از همين حالا براي تبليغچرا

تغييرات حاصل را در تبليغات و همين طور در درآمد حاصل از فروش محصولات . حس به تبليغات تان اضافه كنيد
. بررسي كنيد

. باشيدموفق

هانقش تبليغات بنري در معروف كردن نام شركت
:، زيرااي كارآمد براي تحقق اهداف چند منظوره اند، وسيلهنري با وجود حجم كم بتبليغات

. ها هستندسايتوب/ها شركتي تبليغاتيها از پيامي بخشقتي بنرها در حق-
.گذاردي به نمايش مي گوناگون و متنوعيها را با روش هاو توليدات شركت) logo(، اسم، نشانه  تبليغ اين شيوه-
.آينديها به شمار م افزايش ميانگين كليكي براينرها، ابزار ب-
.كنندي را به كليك ترغيب ميترين جزئيات، مشتر با كم-
.هاست اين روش كليدي براي دنبال كردن مكانيزم اين برنامه،ي ارهي زنجيابي بازاريها در صورت استفاده از برنامه-

هاليك وضعيت بنرها با توجه به كاهش كبرسي
 تصور را بوجود آورد كه عمر بنرها  درصد اين0,5،به 90ي  درصد در دهه3-2ها از  اوايل قرن، با كاهش تعداد كليكدر

 در معروف كردن نام ي بنرها نقش مهمدادي انجام شد كه نشان ميخوشبختانه، در آن زمان تحقيقات. استبه پايان رسيده
 وجود يها، معيار ديگردر واقع، عليرغم كاهش ميانگين تعداد كليك.  دارنده به عهدها در اينترنت شركتيو نشان تجار

ي ارهي زنجيابي بازاري است، روش هايبديه. ي ارهي زنجيابي بازاريروش ها: دارد كه بر مؤثر بودن بنرها تاكيد دارد
. اند اينترنت كرده شبكهقيهاي قابل توجهي به فروش از طرتاكنون كمك

يها در سالي پررنگ داشته و حتي نقشينترنتي اغاتيها، هنوز در تبلن ترتيب، بنرها حتي با كاهش ميانگين كليك ايبه
.اند پيدا كردهيكي الكترونيابي در بازاري و نقش بيشترياخير، با توجه به افزايش علاقه مردم به اينترنت، كاراي

ها بايد يابيم كه انتظار ما از تعداد پاسخطريق پست مقايسه كنيم، در مي مستقيم از ي را با روش بازاريابي بنرلغاتي تباگر
 فرستاده شده بسيار اندك و حتي ي پستي حاصله از بسته هاي دهد پاسخ هايآمارها نشان م.  باشديبينتوام با واقع
ا در هر صد كليك در مورد ه مايه تعجب نخواهد بود اگر ميانگين تعداد كليكنبنابراين، چندا.  درصد است0,5كمتر از 

.بنرها نيز در همين سطح باشد
اين امر . كنندي را برآورده مي شغليطور مستقيم نيازهاها هنوز هم بهشود است كه بنر كه به ذهن متبادر ميي انكته

نيمات و همچنها و زنده نگه داشتن نامشركت ها،محصولات و خد 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 افزايش تاثير اين روش ي تبليغات اينترنتي، بنرها هستند و استفاده از ابزارها و روش هاترينپراستفاده
 تبليغ مانند تلويزيون، راديو يا ي سنتي كه از ابزارهاي كسانيراب.  در اين نوع تبليغ ايجاد كرده استي انقلاب،يغاتيتبل

 دارند و ي تجاريها علامتي تصويريها در افزايش قابليتيسزاي نقش بهي بنربليغات تكنند،ي استفاده ميتبليغات چاپ
. دهنديها را افزايش مطور ميانگين تعدا كليكهمين
ي در افزايش معروفيت نام تجاريسزاي تاثير بهonlineط يكسان تبليغات  فورستر، در شرايي گزارش تبليغاتمطابق
.  استي اين نوع تبليغات بسيار كمتر از تبليغات عادهزينه. دارند)  درصد60تا (ها شركت

offline و online نوين در تركيب تبليغات يآور از فن،ي افزايش بازدهي براديها با كه بازاريابمي داشته باشاديب
ي از تبليغات بنرتوانندي مدانند،ي محصولات خود مناسب نمي را براي سنتي تبليغاتي كه ابزارهايافراد. استفاده كنند

 با شبكه يهايشان ارتباط تنگاتنگ كه فعاليتيكليد موفقيت افراد.  استفاده كنندنيشتري گسترش نام شركت خود بيبرا
. ها مرتبط هستند به موضوع تبليغ آنينحو است كه بهيهايسايت اينترنت دارد، گنجاندن بنرها در وب

 آن كليك كنند و چه نكنند، اين تبليغ در معروف يبينند، چه روي يك شركت را مي از اينكه مشتريان، تبليغات بنرپس
 اما دهند،ير م هفته در سايت قرا8 تا 4امروزه بنرها را حدود .  دارديسزاي اندك نقش بهياكردن نام شركت با هزينه

 احتياج به يها در اينترنت مانند موارد سنتتبليغات آرم شركت.  نياز استري به نتيجه بهتر، به زمان بيشتي دستيابيبرا
در اين صورت مطمئن باشيد نام . روز كنيد مطالب را بهي وقفه دارد، اما در اين مورد شما بايد هر از چند گاهي بيتلاش

. كنيديها ماندگار من را در ذهن مورد نظرتايآرم تجار
 در صفحات وب رو به ي تبليغات بنري و شنيداري بيان گفتاريها ارتباط دوسويه و شيوهيها فضا و مكان قابليتحجم،

آورند، به كسب درآمد از اين ها را از چنگ شما درها خبردار شده و فرصتاگر قبل از اينكه ساير بازارياب. افزايش است
. دست خواهيد آورد و به سرعت معروف خواهيد شد بهي بسياري مزاياوتاهدام كنيد، خواهيد ديد كه در مدتي كمنبع اق

 جستجوي توسط موتورهايابي در بازاردهاي و نبادهايبا
 به دكنندگاني فروش و جذب بازد،يابي بازاري برافي محدود و ضعي جستجو به عنوان ابزاري موتورهاش،ي سال پچند
. گرفتي مورداستفاده قرار متيساوب 
. كنندي برآورده م"اي هدف بالا را قو3 جستجو هر ي موتورهار،ي در چند سال اخاما

 كاربران را به يونيلي ماني بوجود آورده اند و جراباني بازاري را براي و شانس موثرتي جستجو گر امروزه موقعيموتورها
ي حضور در موتورهاي براي گذارهي سرمايلادي م2007ه در سال  شود كي ميني بشيپ.  خود جذب كرده انديسو

!). دلارونيلي بهفتم،ي مرور كنگري دكباري.( دلار برسدونيلي ب7جستجو به 
 سو و از كي از اني توسط كاربران و متقاضازي محصولات و اطلاعات مورد نافتنيي روش براني جستجو بهتريموتورها

. كنندگان و ارائه كنندگان خدمات استدي توسط تولاني و جذب مشترغاتيل تبي راه براني بهترگري ديسو
 جستجو گر ي موتورهاقياز طر)  مناسبگاهيكسب جا( مطلوب جهي هنوز هم بدست آوردن نتر،ي تفاسني تمام ارغميعل
. داردقي دقي هايري ها و اندازه گي به بررسازي و طاقت فرسا است و ندهيچيپ
.دي را در نظر داشته باشري جستجو گر نكات زي توسط موتورهايابير در بازاتي موفقيبرا

 جستجوگري قدرت موتورها-1



نويد زراعتي: گردآورنده 

ir.PersianIT.www
بانك مقالات در اينترنت در كليه رشته ها

يي جستجوي و در موتورهادي كني خود را انتخاب ميدي صورت است كه شما كلمات كلني كار به اي اصلدهيا
 شما در صفحات تيكنند سا جستجو وارد ي كه كاربران آن كلمات را برايهنگام.دي شوي عضو مGoogleايMSNمانند

. خواهد كردتي هداشماتي را به سااني شود و مشتري گذاشته مشي جستجو به نماجيحاصل از نتا
ي مافتي از شما پول دري كنند، تنها هنگامي استفاده مكي هر كلي كه از روش پرداخت به ازايي جستجوي موتورهادر

 پرداخت ها به كلمات انتخاب شده ني ازانيحداقل م. آن وارد شود كند و به كي شما كلتي نام ساي رويشود كه كاربر
 در صفحه ي با رقبا بالاتر باشد، رتبه بالاترسهي پرداخت در مقاي شما براشنهاديضمناً هر چه پ.  دارديتوسط شما بستگ

. كرددي كسب خواهجينتا
.ديل محصولات شما هستند را جذب كن كه به دنباياني و مشتردي خود را پشت سر بگذاري كه رقبادي كني سعديبا

 هدفدارغاتي تبل-2
.  هدفدار استغاتي تبلاي مرتبط با متن ي جستجو گر به وجود آمده است، جستجوي موتورهاياي كه در دنيدي جددهيپد
.  رودي مرتبط مي هاتي داده شود، به درون ساشي نماجي شما در صفحات نتاتي سانكي كه لني اي به جادهي پدنيدر ا
 است لي ما" كند احتمالاي را چك ميامي سواحل ميي و هواب آتي مراجعه كرده و وضعيتي مثال اگر كاربر به سايبرا

 جستجو در ي ها توسط موتورهانكي لنيا.  به دست آوردزي آن منطقه نلي اتومبي آژانس هااي در مورد هتل ها ياطلاعات
 و لات محصوافتني در فكر ي كه مشتري شما در همان لحظه ابيترتنيبه ا. رندي گي او قرار ماريهمان صفحه در اخت

.دي بري خود متي و به سادي كني مريخدمات شما است او را غافلگ

تي عوامل موفق-3

. كندياري مختلف شما را ي هانهي شما در زمازي تواند با توجه به ني جستجو مي از موتورهااستفاده
.عياروسي بسينام شركت شما در سطح گذاشتن شي  شناساندن و به نما-
.دي جداني جذب مشتر-
. درآمدشي افزاجهي شما در نتتيوب سا)  كنندهدي بازدزانيم (كي ترافشي  افزا-
.تي به وب ساي دائمني مراجعيي  شناسا-
. فروششنهاداتي و پغاتي  تبل-
.ي عمومغاتي  تبل-
. محصولاتي برايابي  بازار-
.يكيون فروش الكترشي  افزا-

دي اجتناب كنري از اشتباهات ز-4

يدي اشتباه در انتخاب كلمات كل-1
بهتر .  كنندي را انتخاب مي و تخصصي جزئاري كار كلمات بسي آن است كه از ابتدايكي الكتروناباني از اشتباهات بازاريكي

 شما از چه يقي حقاني كه مشتردينيبب. دي كني را بررسجي و نتادي تر را انتخاب كني كلمه كلياست ابتدا تعداد محدود
يدي را به كلمات كليگري دي كلمات تخصصدي توانيسپس م.  چه هستندل كنند و به دنباي استفاده مشتري بيكلمات
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 خود را به عنوان ي شركت ها اصطلاحات تخصص"معمولا. دي كنيري جلوگرمرتبطي و از ورود كاربران غديخود اضافه كن
wordtracker.comتيسا.  كنندي جستجو وارد نمي هرگز آن ها را برااني كه مشترنندي گزي برميديكلمات كل

.دي دهريي و در صورت لزوم آن ها را تغدي خود را بسنجيدي كلمات كلتي كند تا موفقي است كه به شما كمك ميابزار

 همه امور توسط شخص شماتيري مدي اصرار برا-2
 و ي ضرورراتيي تغج،ي نتايري و اندازه گيبررس.  كار تمام وقت استكيجستجو ي مسائل مربوط به موتورهاتيريمد

بهتر است كه .  به زمان فراوان و افراد متخصص دارداجي جستجو احتي به دست آمده در موتورهايكنترل رتبه ها
 كار نيصوص ا مخي نرم افزاري برنامه هاايبره مشاورخكي جستجو را به دست ي توسط موتورهايابي بازارتيريمد

. ديبسپار

 موتور جستجوكي در فقط تي عضو-3
 روش خاص، كيي روي گذارهيسرما.  كندي شما را محدود متي بزرگ و مشهور موفقي موتور جستجوكي به اعتماد

يغاتي تبلي هاامي از پي گروهني خود را بهيدر عوض بهتر است سرما.  اشتباه استيغاتي تبلامي پكي موتور جستجو و كي
.دي را جذب كنيشتري باني تا مشتردي كنمي جستجو تقسي از موتورهايبيو ترك

يدي نا ام-4
 هفته طول بكشد تا موتور جستجو شما را در 8ممكن است حدود . دي داشته باشي جستجو انتظارات منطقي موتورهااز
 جستجو عضو ي از موتورهايروه مطلوب ممكن است لازم باشد در گجهي به دست آوردن نتيبرا.  خود قرار دهدستيل

.دي تا به اهداف خود برسديش صبر داشته باي كمديبا. ديري بگشي مختلف را پي و متدهاديشو

 وجود دارندتي كه در ساي اشتباهات-5
 توانند به شما كمك ي هم نماي دنيدي نشده باشند، تمام كلمات كلنهي جستجو بهي موتورهاي شما براتي صفحات سااگر

ي اعمال متي كه در سايراتيي مثال در اثر تغيبرا.  استتي صفحه از ساكي جدا شدن ج،ي از اشتباهات رايكي. كنند
 موتور جستجو صفحه بي ترتنيبه ا. دي ببرني شده است را از بي را كه به صفحه مورد نظر وارد مينكي ممكن است لديكن

. دي بدهي خود جاتي را در صفحات ساي فراوانيدي كلمات كل است كهني اگرياشتباه د. مورد نظر را مشاهده نخواهد كرد
 را دام هر كتي تواند درجه اهمي نمندي بي صفحه مكي ها كلمه و عبارت مختلف را در 100 كه موتور جستجو يوقت
ي خود را براتيبهتر است سا.  آورددي به دست نخواهي كدام از آن كلمات رتبه خوبچي در هجهي بدهد و در نتصيتشخ

.دي كني سازنهي بهيدي دو كلمه كلايكي

 را ي قابل توجهشنهاداتي و همه جا حضور داشته باشند و پشهي همدي باتي كسب موفقي گوناگون براي تجارت هاامروزه
. كنندياريينترنتي ادكنندگاني جلب نظر بازدي توانند شما را براي جستجو ميموتورها.  ارائه كنندانيبه مشتر
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يي كاراشي و افزاتيري مدي براارهاي معنيبهتر:  كردتيري توان مدي نميريازه گبدون اند
يابيبازار

ديتاجران با.  استهودهي عملاً بي تجاري و داشتن برنامه هايابي نحوه انجام كار، بازاريابي ردي براييارهاي داشتن معبدون
 كرده و تفاوت يري بتوانند آنها را اندازه گدي بازي و ن شودي محسوب متي در تجارت آنها موفقييبدانند كه چه فاكتورها

. كنندي شده و شاخص ها را بررسنيي تعيارهاي شده، معيري اندازه گري مقادانيم
: تواند به عنوان نقطه شروع در نظر گرفته شودي مري سه عامل زبي تركيابي بازاريبرا

 رقباتي از وضعي آگاه-1
 به آن هادني رسي براازيو منابع مورد ن مورد انتظار جي نتانيي تع-2
. متناسب با آن اهدافيارهاي و معتي موفقي فاكتورهانيي تع-3

ست؟ي چي برايري گاندازه
 وزن بدن، مقدار ،ي حساب بانكي مثال تعداد ضربان قلب، موجوديبرا.  دارندي همه ما نقش مهمي ها در زندگاندازه
... ولي اتومبنيبنز
 تمام شدن ايي چك برگشت،ي مانند حمله قلبي خطرناكي هاتي خود را به موقعميد و ارقام توجه نكن اعداني به ااگر
.مي كرده اكي نزدلي اتومبنيبنز

 آن اي ندهد صي خود را تشخشرفتي مهم پي فاكتورهاي مسئله صادق است و اگر شركتني مشابه همزي تجارت نياي دندر
. را در تجارت بالا برده است خودسكي نكند، احتمال ريابيها را رد

.  كرديزي به اهداف برنامه ردني رسي داد و براصي توان روش كار مناسب را تشخي مي و منطققي دقيارهاي كمك معبا
 شود ي در واقع سبب ميرياندازه گ. دي آي منيي اشتباهات پابي شود و ضري و تلاش افراد متمركز مروي نبي ترتنيبه ا

.د شركت عمل كنكيانند چشم و گوش  ميابيكه بخش بازار

يي دارد و باعث صرفه جوراني مدهي در توجي ها نقش مثبتجهي نتيابي و ردارهاي معجادي آن است كه اگري مهم دمسئله
ييكاي آمريي اجرارانياز مد% 38 انجام شده تنها قاتي تحقي است كه طي در حالنيا.  شركت خواهد شدي هانهيدر هز

. نبوده اندي شركت راضيابياز عملكرد بازار% 16 تعداد فقط نيا كنند و از ي استفاده مارهاي معنيادر شركت خود از 
 توان گفت ي مبي ترتنيبه ا.  رسديم% 28 كنند، به ي را دنبال نمي خاصاري كه معي گروهني در بيتي درصد نارضااما

. شودي ميابي سبب بالا رفتن ارزش كار بازاريريكه اندازه گ

)metric (اري معفيتعر
 كلمه ني اي درك بهتر معنايبرا.  ابهام داشته باشدي مفهوم قدرني افراد نا آشنا با اي ممكن است برااري معكلمه

:مي كني مفي را تعررياصطلاحات ز
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ي مانند اعداد و ارقام، نسبت ها و درصدهاي بررسكيي به دست آمده طريمجموعه مقاد:  شدهيري اندازه گري مقاد•
. شركتكيمربوط به 

. به اهدافيكي درجه نزدصي تشخي برايرينكات قابل اندازه گ:ارهاي مع•
 شركت در نظر يارهاي معنيي در تعدي اند و بادهي به آن ها رسگري دي كه شركت هايريمقاد:  ركوردها و شاخص ها•

.گرفته شوند

يابي بازاريارهاي انتخاب معي مفهوم براسه
 از اهداف شركت خود داشته ي درك درستدي آن ابتدا بايري اندازه گيارهاي و معتي موفقيورها فاكتيي شناسايبرا
 نسبت به شركت ي اهداف متفاوت" كه به دنبال وارد كردن جنس خود به بازار است مسلمايسيشركت تازه تاس. ديباش
.دي نمابرقرار خود اني با مشتري تركي خواهد روابط نزدي دارد كه ميبزرگ
 كه اثرات رندي را در نظر بگي عواملدي دارند بايابي سنجش عملكرد بازاري براييارهاي كه قصد انتخاب معي تمام افراداما

: را داشته باشندريمثبت سه مفهوم ز
.ي جذب مشتر-1
.ي حفظ مشتر-2
. كسب درآمد-3

 وجود دارد ي نه درآمد،يدون مشترب.  استي جذب مشتري برالاتي تشككي توانمند كردن يابي بخش بازارفهي وظنياول
!يو نه تجارت

. خواهد كردتي خود تقوي تجاري بالا بردن حجم كارهاي شركت را براي مشترجذب
 بر آن است كه توجه ي شود و سعي داده مي آگاهي بخش به مشترني بلكه در استي كار فروش ني انتهايابي بازارالبته
: روند عبارتند ازي در بازار به كار متي موفقيري اندازه گي كه براييارهايمع.  به مسئله مورد نظر معطوف شوديمشتر

اني مشترشي سرعت افزا•
 محصولات مشابهاني درصد انتخاب محصول از م•
 و شهرتتي درجه معروف•
عي وسعت توز•

.است آنهشتري و فعال كردن هر چه بشي شركت و افزاي فعلاني حفظ مشتريابي بخش بازارفهي وظنيدوم
 از ي كه به سختياني مشترراي داشته باشد زي گذارهي به سرماازي مشكل تر باشد و ني بخش از كار ممكن است قدرنيا
! شوندي خارج مگري از در دي در وارد شده اند، به آساننيا

يا را برا شمري زيارهاياما مع.  كنندي بخش محدود مني وجود دارند كه قدرت شما را در ايادي و مسائل زمشكلات
: كندي مياريي عملكرد شركت در حفظ مشتريرياندازه گ

ي و مقطعي دائمي فروش هازاني م•
اني تعداد مشتر•
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 سرعت رشد فروش•
 تازه جذب شدهاني تعداد مشتر•
 از شمااني و دفاع مشتري وفادارزاني م•

. حضور در بازار و كسب در آمد استيابي بخش بازارفهي وظنيسوم
ي هاهياما امروزه سرما.  شدي و اسناد شركت محاسبه ميافتي مبالغ دري درآمد شركت ها تنها از رو1970 سالتا

 كسب شده و حس ازاتي با ارزش، امتاني افراد، مشتري و فكري ذهنيهايي و توانااتي مانند خصوصينامحسوس
. عملكرد شركت داشته باشندي رويبت مثاثر توانند ي شوند و ميجزء درآمدها محسوب م...  واني مشتريتمنديرضا

:رندي گي كمك مري زيارهاي بالا بردن درآمدها و حضور در بازار از معي براي حرفه اابانيبازار
 سودزاني م•
 با ارزشاني مشتر•
 شركتدي محصولات جدتي درصد مقبول•
 تعداد طرفداران محصولات شركت•

 انتخاب شود و دنباله ارهاي از معي مجموعه ادي و سود بايي حداكثر كارا به دست آوردني توجه به ساختار شركت برابا
.ردي و گزارش عملكرد، انجام گزي كنترل، آنالي براوستهي از اعمال به طور پيا

: كه نشان خواهد داددي آي به دست مي در طول زمان، اطلاعات با ارزشبي ترتني ابه

ترند؟ موثريابي بازاري هاكي از تاكتكي كدام -
 دارند؟يشتري بدي خرلي كدام بخش از افراد پتانس-
 شركت كرده اند؟دي را عايشتري سود باني كدام مشتر-
 شود؟ي فروش چگونه انجام ماتي و در كل عمل-

دي بازي نابانيبا رشد شركت و بازار كار، بازار. رنديي در اثر گذشت زمان قابل تغارهاي معني آن است كه اگري مهم دنكته
. سازگار كننددي خود انجام دهند و آن ها را با اهداف جديارهاي معي روي مجدديبررس
 از يبعض.  قابل قبول نباشندگري شما ديارهاي و معابندي دست ي بالاتري شما ممكن است به شاخص ها و ركوردهايرقبا
.ندي آي به وحود ميري اندازه گي برايدي جديارهاي شوند و روشها و معي كهنه مارهايمع

. مانند راه رفتن با چشمان بسته استاري كردن بدون معكار
اما استفاده درست از .  سخت خواهد بوداري بسدي جدي و روش هاراتيي در رابطه با تغيري گمي تصم،يري اندازه گبدون

 كسب يا را برا متنوع خواهد بود و شماري بساني گسترش حضور در بازار و جذب مشتري شما براياندازه ها، راهنما
. توانمند خواهد كرددي جديشاخص ها و ركوردها
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اني ارتباط با مشتريبرقرار: كي الكترونيابيبازار
 هر تي هودي ابتدا بايابيدر بازار.  داشته استي اندهي رشد فزاري در چند سال اخيابي بازاري برايزي برنامه رتياهم

 ارتباط برقرارشده زانيهرچه م. دي قراردهيرا بطور مجزا مورد بررس از آنها كي هر اتي را مشخص نموده و خصوصيمشتر
. دي آنها را به سازمان خود وابسته سازدي تواني تر باشد به همان نسبت ميمي و صمكتري نزدتاني شما و مشترانيم

. باشدي مانتاني از مشترقي كسب اطلاعات دقازمندي نيمي ارتباط صمني ايبرقرار
. هدف فراهم آورده استني به ادني رسي را برايدي جدلاتي امكانات و تسه- كي الكترونيابي بازار–ينترنتي ايابيبازار
اني روش ارتباط دوجانبه منيا.  باشدي منترنتي اي فناورقي از طري سنتيابي از بازارشتري بيندي فرآكي الكترونيابيبازار

.دي نماي برقرار مانتانيشما و مشتر
 و " گذاردي سازمانها ماري را در اختي چه امكانات" و "ست؟ي چكي الكترونيابي بازار"نكهيدر باره ا دارد ي نوشته سعنيا
يابي را كه در بازاري ارائه داده و عوامليحاتي توض" را حفظ خواهد نمود؟ يچگونه ارتباط متقابل شما و مشتر"زين

.دي نماي دارند را معرفتي اهمكيالكترون

 ؟ ستي چكي الكترونيابيبازار

نهايا). يحفظ مشتر(م؟ي را حفظ كندي جدي مشترنيو چگونه ا) يجذب مشتر( ؟ مي كنداي پيدي جدي مشترچگونه
.  باشندي مطرح مكي الكترونيابي هستند كه در بازاريسوالات
يري با بكارگكيرون الكتيابي تفاوت كه بازارني كند با اي را دنبال مي سنتيابي همان اهداف بازاركي الكترونيابيبازار

. باشدي مي به دنبال نوآورني نوي فناورعي بديابزارها و روشها
:  نمودفي تعرنگونهي را اكي الكترونيابي توان بازاريم

. سازمان مربوطهاي شخص ي به منظور كسب سود براي رسانه اشرفتهي پطي محكي در ي ارتباط متقابل مشتراداره

يندي با فروش محصولات و خدمات ارتباط دارد نبوده بلكه فرآ"رد مجزا كه منحصرا عملككييكي الكترونيابيبازار
 توان در ي را مكي الكترونيابيعملكرد بازار. ي سازمان و مشتراني شده مجادي اداره نمودن ارتباط اي است برايتيريمد

:  نمودي و دسته بندي معرفريسه بخش ز
ي ها يندگي نماقي فروش از طرني مراحل فروش توسط شركت و همچني تمامكي الكترونيابيبازار : يكپارچگي-1

.ردي گي پارچه دربر مكيندي فرآكيشركت را در بصورت 
تي و ظرفدي تولزاني شركت را با ماني و خواسته مشترازي نزاني مكي الكترونيابيبازارا) : يريواسطه گ(يري گيانجي م-2

. كنديارائه خدمات توسط شركت كنترل م
ي گذاران خارجهي و سرماي مالي مختلف شركت از جمله بخشهاي بخشهااني مكي الكترونيابيبازار : ي واسطه گر-3

. كندي مفاينقش واسطه را ا

 قرار ي مورد بررس" و سازمان تماماي لازم است ارتباطات متقابل مشتركي الكترونيابي بازاريدي درك بهتر نكات كليبرا
.رديگ

:  باشدي مي شامل چهار مرحله اصلكيكترون اليابي بازارچرخه
 و تدارك هي ته-1
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 ارتباط-2
 نقل و انتقال -3
 خدمات پس از فروش-4

ديسازمان جهت تول. دي نمانيي را تعاني مشتري و خواسته هاازهاي نستي باي و تدارك سازمان مهي مرحله تهدر
كي تفكقي عمل از طرني باشد و اي ماني مشتريازهاي نلي و تحلهي تجزازمندي ارائه خدمات خود نايمحصولات و 

. صورت خواهد گرفتانيمشتر
 شركت يبرا.  شودي شد مرحله  ارتباط آغاز مي طراحي و خواسته مشترقهيمطابق سل)  خدمت اي(  كه محصول يزمان
.دي با او مكاتبه نماي مورد نظر به مشتري است در مورد ارائه كالايضرور) سازمان(

– توجه Attention( باشد ي مAIDA كه مخفف آن كلمه باشدي مجموعه مري چهار زيرتباط دارا امرحله
Information اطلاعات –Desire خواست و علاقه –Actionدر ي شما و مشترانيارتباط متقابل م) .  عملكرد 

. باشديمي و صمكي نزداري بسديطول مرحله ارتباط با
تبليغ از . ريان را در رابطه بامحصولات وخدمات جديدي كه ارائه نموده است جلب نمايد بايد در ابتدا نظرات مشتسازمان

براي موفقيت دراين روش بايد بنرهاي طراحي شده قدرت . 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 محصولات و  از اين مرحله ، سازمان بايد اطلاعات مورد نياز پس
مشتري بايد قدرت انتخاب اطلاعات مورد نياز خود را از ميان عنوان هاي مختلف داشته . خدمات ارائه شده مطرح نمايد

.باشد
براي رسيدن به اين . مايدبايد براي خريد محصولات و خدمات جديد در مشتري انگيزه لازم را ايجاد ن) 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 گرددفرآيندهاي
او و بخش فروش گرفت بايد ارتباط مستقيم ميان ) يا سفارش خدمتي( مشتري تصميم به خريداري محصول زمانيكه

.شركت برقرار شود
 دو مرحله اول با موفقيت پشت سر گذاشته شوند ، مشتري محصول يا خدمتي را كه ارائه مي دهيد خريداري خواهد اگر
. نمود
مكانيزم مطمئن براي پرداخت پول توسط (نيز اهميت بسزايي درفرآيند بازاريابي شما دارد ) خدمات( تحويل كالا مرحله

).همچنين تحويل بموقع سفارش به مشتريخريدار و 
در مرحله خدمات پس از فروش تلاش براي . نبايد فعاليت هاي بازاريابي قطع گردند) يا خدمات( از فروش محصول پس

جذب مشتري جديد مشكل تر و پرهزينه تر از نگهداري و حفظ . ايجاد ارتباط ميان مشتري و فروشنده مي باشد
 سازمان مربوطه و توانمند نمودن سيستم نسانيحفظ مشتري نيازمند تلاش بيشتر نيروي ا. مشتريان قبلي مي باشد
.اطلاع رساني مي باشد

 مهمترين عامل در تبليغ خدمات و كالاي ارائه شده بوده و به همين دليل بايد از خدمات پس از فروش مناسبي مشتري
.بهره مند گردد
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شامل پست الكترونيك و سيستم پاسخگوي زنده بسيار با اهميت بوده و  يك خط ارتباطي فعال شبانه روزي برقراري
.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 مرحله اطلاعاتي
.تهيه و تدارك مي شود

 بر استفاده از امكانات اينترنت اصرار نورزيده و از همه روشهاي بازاريابي بهره برداري " بازاريابي الكترونيك صرفايندفرآ
به عنوان نمونه ، روش بازاريابي تك . مي كند ، اما امكاناتي را دراختيار ما مي گذارد كه بازاريابي سنتي فاقد آنها مي باشد

. مستقيم با مشتريانباطارتو يا ) one to one(به تك 
 حقيقت بازاريابي سنتي و بازاريابي الكترونيك تكميل كننده يكديگر مي باشند و بازاريابي الكترونيك نمي تواند به طور در

.كامل جايگزين بازاريابي سنتي گردد

): BONI( موفقيت در بازاريابي الكترونيكعوامل

: لكترونيك عبارتند از  عامل مهم در كسب موفقيت بازاريابي اچهار
. سود رساني به مشتري -1
 .Online توانايي در ارائه خدمات و اطلاعات مورد نياز مشتري بصورت -2
. توانايي كنترل و هدايت وب سايت -3
. ايجاد يكپارچگي ميان فعاليت هاي بازاريابي الكترونيك با ساير فعاليت ها-4

همچنين بايد خدمات متنوعي به او ارائه .  شركت براي او سود آور باشدonline جذب مشتري بايد فعاليت هاي براي
بنابراين محتواي وب . گردد) حال و آينده (خدمات و تسهيلاتي كه باعث ايجاد انگيزه لازم در مشتري جهت خريد . گردد

درنظر گرفته و حتي سايت و خدماتي كه در وب سايت ارائه مي گردند بايد خواسته ها و علايق شخصي مشتري را 
شركت بايد ).  ارائه مي دهدYahooنظير خدماتي كه (امكاناتي براي ايجاد بخشهاي شخصي را براي او فراهم آورد 

. خدماتي كه با ساير رقبا تفاوت داشته باشد.خدمات منحصر بفردي ارائه دهد 
هر وب سايت بايد تركيبي از اطلاعات . مي كند استفاده online از امكانات مختلفي براي معرفي و برقراري ارتباطات وب

قرارگيري اين . مناسب، برقراري ارتباط آسان و مطمئن و انتقال اطلاعات مورد نياز مشتري را درخود داشته باشد
تبادل نظر مشتريان موجب ارتباط آنها باسايرين مي گردد و . گردداطلاعات در اختيار مشتري موجب آگاه نمودن او مي 

.كان را بوجود مي آورد كه اطلاعات مورد نياز مشتريان در كنار هم قرار گيرداين ام
. نمودن اطلاعات و خدمات وب سايت از اهميت بالايي برخوردار مي باشدبروز

صفحات وب بايد از ساختار مناسبي برخوردار بوده و پيكره بندي و كنترا . وب سايت بايد مختصر و مفيد باشند اطلاعات
. يكديگر تطابق داشته باشدصفحات با

 مهم همكاري همه اعضاي شركت در فرآيند بازاريابي الكترونيك مي باشد چرا كه رضايت مشتري بستگي به مسئله
.ميزان عملكرد همه اعضاي شركت به تعهداتشان دارد
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:  گيري نتيجه

.جذب مشتري و حفظ آن :  بازاريابي الكترونيك همان اهداف بازاريابي سنتي را دنبال مي كند -
 فناوري ارتباطات و اطلاعات باعث بوجود آمدن فرصتهاي جديد جهت تعريف دوباره ارتباط بين فروشنده و مشتري مي -

.گردد
 استفاده از روشهاي بازاريابي الكترونيك موجب تقويت ارتباط ميان مشتري و فروشنده از طريق درك خواسته ها و -

. نمودن او به كالاها و خدمات فروشنده مي گرددنيازهاي مشتري و وابسته
 با توجه به امكان برقراري ارتباط تك به تك در بازاريابي الكترونيك ، فروشنده بايد شناخت صحيحي از مشتريان خود -

.داشته باشد
به همان اندازه بيشتر باشد ) نياز ها ، خواسته ها ، علايق و سليقه ها( هر چه ميزان شناخت شما از مشتريان خود -

.فرآيند بازاريابي الكترونيك شما موثر تر و بهتر عمل خواهد نمود
 بازاريابي الكترونيك موفق ، پيشرفت شركت را در دنياي الكترونيك به همراه خواهد داشت و بايد عضو ثابت و دائم -

.استراتژي هاي بازاريابي شركت باشد
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