
آکـادمی
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•  نقــش هویــت فرهنگــی بومــی در ســاخت برندهــای 
اصیــل ایرانــی بــرای بازارهــای داخلــی و خارجــی 

ارزش  بــر  دیجیتــال  دهان به دهــان  بازاریابــی  تأثیــر   •
وــیژه برــند در ــبازار اــیران
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کسب و کار

رفتارشناسی

توسعه فردی

برندینگ

24 •  دینامیت! قدرت تأثیر بازاریابی دهان به دهان 
دیجیتال بر ارزش ویژه برند در بازار ایران 

26 •  کلیدهای بهبود عملکرد فروش: راهنمای جامع 
برای ارتقای کارایی تیم فروش

28 •  بهترین روش های فروش: راهنمای جامع برای 
دستیابی به موفقیت در مدیریت فروش

30 • بکارگیری ابزارهای دیجیتال در بازاریابی مدرن: 
رویکردی برای عصر دیجیتال

32 •  بکارگــیری ابزارهــای دیجیتــال در مدیریــت کســب و کار: 
ارتقــای کارایــی، چابکــی و نــوآوری

و  اطلاعــات  فراوانــی  عصــر  در  کار  و  کســب  مدیریــت   •  34
کمبــود توجــه: راهکارهــای جــذب و حفــظ تمرکــز مخاطــب
36 • ارتقای بهره وری در عصر رکود اقتصادی، بالا،بالا،بالاتر 

38 • عبــور از گــرداب تــورم، اســتراتژی های فروش و حفــظ 
ــی ــای ایران ــب و کاره ــرای کس ــتری ب مش

40 • معمای توسعه صنایع دستی ایران
مهارت در سایه، کسب وکار در انتظار

42  •  رازهای موفقیت در عصر رقابت

44 • راز تعامل سازنده در تیم های ایرانی:
 گشایشی با مدل رفتارشناسی دیسک

46 • رشد حرفه ای با خردجمعی 

6 • نقــش هویــت فرهنگــی بومــی در ســاخت برندهــای 
اصـیـل ایراـنـی ـبـرای بازارـهـای داخـلـی و خارـجـی

8 • متــاورس و وب 3.0 بســتری نویــن بــرای برندســازی 
• تـجـارت در ـقـاره شـشـم

مدیــران  شــخصی  برندســازی  اســتراتژی های   •  12
عامــل ایرانــی: وقتــی ›مــن › اعتبــار ›مــا‹ را می ســازد
14 • ضرورت برندســازی پایــدار و مســئولیت اجتماعــی 
شــرکتی )CSR( بــه عنــوان مزیــت رقابتــی در بازارهــای جهانی

عصــر  در  ایرانــی  برندهــای  در  اعتمادســازی   •  18
مختلــف صنایــع  مــوردی  مطالعــه  بی اعتمــادی، 

در   )ROI( ســرمایه  بازگشــت  اندازه‌گــیری   •  20
فعالیت هــای برندســازی کــدام ســرمایه؟ کــدام بازگشــت؟
ــر  22 • تأثیــر فرهنگ‌هــای دیجیتــال و جوامــع آنلایــن ب

ــی ــای جهان ــت و ارزش برنده ــکل گیری هوی ش

شناسنامه فصلنامه تخصصی کسب و کار نویانیوم

زیر نظر آکادمی دکتر علی مصریان                              

مدیر مسوول و سردبیر: دکتر علی مصریان )کارآفرین و عضو هیات علمی دانشگاه(

دبیرتحریریه: بردیا شاملو 

امور فنی: جمال فاخری                 

گرافیک و صفحه آرایی: میثم اکبری                                                 

اینـسـتاگرام:

Noyanrestaurant.ir :نشانی پایگاه الکترونیکAlimesrian.com •

@Alimesrian   •   @Noyan.Restaurant

سرمقاله 3 • سخن مدیر مسئول
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هوش مصنوعی

تبلیغات و رسانه

48 •  فرمول شخصی سازی برند
52 • محبوب ترین هوش های مصنوعی

53 • اطلاعاتی که هوش های مصنوعی از شما ذخیره می کنند 

54 •  آینده تبلیغات برنامه ریزی شده )Programmatic Advertising( و تأثیر آن بر اثربخشی کمپین های برندینگ  
56 • گذار از تبلیغات سنتی به تبلیغات تعاملی و تجربی در عصر دیجیتال

58 • ادغام تبلیغات و سرگرمی )Advertainment( در پلتفرم‌های دیجیتال و تأثیر آن بر تعامل مخاطبان
60 • کارزار با اژدهای هفت سر )طنز(

دسترسی به شماره اول فصلنامه
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شــماره نخســت »نویانیــوم«، بــا اســتقبالی گــرم و خــارج از 
تصــور ، از ســوی جان هــای جســتجوگر و ذهن هــای پویــای 
و  مهربانــی  هــای  پیــام  بازتــاب  شــد.  روبــرو  ســرزمینمان 
ــابی  ــه را حس ــای تحریری ــت و دل اعض ــما، دس ــای ش تبریک ه
تــازه ای بــرای ادامــه ایــن راه  بــا انگیــزه هــای  گــرم کــرد و 
همــراه  ســاخت. امــا در کنــار ایــن ابــراز لطــف هــا و حــرف 
پیشــنهادهای  و  نقادانــه  کامنت هــای  دلنشیــن،  هــای 
ارزشــمندتان نیــز، عــز وصــول بخشــید و بــه گــوش جان رســید.

بــا مطالعــه انتقــادات و پیشــنهادهایتان کــه اغلــب دلســوزانه 
بــود، دریافتیــم کــه ذهن‌هــای کاوشــگر صاحبــان کســب و 
کارهــا و کارآفرینــان خواهــان آشــنایی عمیــق تــر بــا حــوزه 
تــا ازکلیــات  پیچیــده کســب وکارهستنــد. خواســته بودیــد 
جزایــر  ســوی  بــه  را  اندیشــه  کشــتی  و  بگیریــم  فاصلــه 
پربــار حوزه هــای تخصصی تــر هدایــت کنیــم. و  ناشــناخته 

در  مالــی  مدیریــت  پیشــرفته،  دیجیتــال  بازاریــابی 
فــروش،  اســتراتژی های  بهــره‌وری،  بهبــود  ارزی،  نوســانات 
حفــظ مشــتری در کــوران تــورم و توســعه کســب و کارهــای 
بــود. شــما  خواســته‌های  از  بخــشی  مهارت محــور، 

تحلیل هــای دقیــق از نبــض تپنــده مصــرف در ایــران، بــه جــای 
پیش بینی هــای مبهــم و کلــی و ارایــه کاربــردی مدل هــایی 
قفل هــای  گشــودن  بــرای  ایرانــی  کار  روابــط  هزارتــوی  در 
تعــاملات انســانی؛ در میــان پیشــنهاداتتان دیــده می شــد.

عملــی  راهکارهــای  بــا  مقالاتــی  تــا  بودیــد  خواســته 
چالش هــای  بــا  رویــارویی  بــرای  انعطاف پذیــر  و 
تغییــرات  و  طاقت فرســا  تحریم هــای  اقتصــادی، 
دهــیم. اراــیه  مصرف کنــندگان  رفــتار  بی اــمان 

آمــوزش بکارگیــری ابزارهــای دیجیتــال در بازاریــابی، فــروش و 
ــه  ــت، ارای ــردی و در نهای ــومی و کارب ــای ب ــا مثال ه ــت ب مدیری

چک لیســت ها، قالب هــا و ابزارهــای عملــی در فــرم جــذاب 
بــود.. شــما  ســازنده  پیشــنهادهای  جملــه  از  اینفوگرافیــک 

در جلســات هیــات تحریریــه، بــه ایــن پیشــنهاد های دلســوزانه 
دقــت و تامــل کردیم. دریافتیم که رســالت »نویانیــوم« فراتر از 
انتشــار صــرف کلمــات اســت؛ هــدف، تبدیــل شــدن بــه منبعی 
ارزشــمند، الهام بخــش و راهگشــا بــرای کارآفرینــان و مدیــران 
ایــن ســرزمین اســت، تــا در ایــن دریــای متلاطــم اقتصــاد، 
ــد  ــت و امی ــان، درای ــا اطمین ــود را ب ــب وکار خ ــتی های کس کش
بیشــتری هدایــت کننــد و بــه ســاحل موفقیــت پایــدار برســند.

از ایــن رو، بــا لحــاظ نقــاط بهبــود و پیشــنهادها و انتقــادات 
ــم  ــم گرفتی ــد کار، تصمی ــری در رون ــن بازنگ ــده، ضم ــرح ش مط
را  تخصصی تــر  و  عمیق تــر  رویکــردی  دوم،  شــماره  در  تــا 
بیــش  مــا،  تمرکــز  شــماره  ایــن  از  لــذا  بگیریــم.  پیــش  در 
چالش هــا  بــا  مرتبــط  و  کاربــردی  محتــوای  بــر  پیــش،  از 
ــبود. خواــهد  اــیران  در  کار  و  کــسب  فرصتــهای  و 

تــا  اســت  آن  پی  در  رویکــرد،  تغییــر  ایــن  بــا  »نویانیــوم«، 
کارآفرینان،دانشــجویان  بــرای  دقیق تــر  قطب نمــایی  بــه 
را  آنــان  و  شــود  بــدل  مدیــران  و  کار  و  کســب  حــوزه 
رســاند. یــاری  اهدافشــان  بــه  دستیــابی  مسیــر  در 

ســوی  بــه  نیــاز  دســت  نخســت،  شــماره  باردیگرهمچــون 
کارهــای  و  کســب  صاحبــان  گرانقــدرو  مخاطبــان  شــما 
ایرانــی، دراز می کنیــم و درخواســت می کنیــم تــا بــا ارایــه 
دیــدگاه هــای مفیــد و ســازنده تــان، بــرای ارتقــای کیفیــت 
ــانید. ــاری رس ــا را ی ــت ، م ــه شماس ــق ب ــه متعل ــه ای ک فصلنام

ارزشــمندتان  دیدگاه هــای  و  نقطه نظــرات  دریافــت  منتظــر 
هستیــم، زیــرا بــاور داریــم کــه تعالــی »نویانیــوم« تنها در ســایه 
تعامــل و همفکــری بــا شــما، جان‌هــای آگاه و اندیشــه های 
پویــا، میســر خواهد شــد. ما با هم، ایــن فصلنامــه را به چراغی 
فــروزان در آســمان کســب و کار ایــران بدل خواهیم ســاخت...

دکتر علی مصریان • مدیر مسئول
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تخصصی تــر و  عمیق تــر  رویکــردی 
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داخلــی  بــازار  کوچه هــای  پــس  کوچــه  در  هــم  کــه  ایرانــی  برندهــای  خلــق 
ــای  ــک روی ــر ی ــند، دیگ ــی بدرخش ــای جهان ــم در ویترین ه ــوند و ه ــداز ش طنین ان
ــرد  ــل و منحصربه ف ــرمایه بی بدی ــر س ــه ب ــا تکی ــه ب ــت؛ بلک ــترس نیس دور از دس
اســت.  دســترس  قابــل  و  هوشــمندانه  اســتراتژی  یــک  کشــور،  فرهنگــی 
ایــن مقالــه، بــا رویکــردی تــازه، کاربــردی و بــا بهره گــیری از تجربیــات موفــق 
فرهنگــی  هویــت  محــوری  نقــش  بررســی  بــه  برندســازی،  علمــی  اصــول  و 
نقشــه  و  می پــردازد  ایرانــی  قدرتمنــد  و  اصیــل  برندهــای  ســاخت  در  بومــی 
راهــی عملــی بــرای کارآفرینــان و مدیــران ارایــه  می دهــد تــا از ایــن »گنجینــه« 
پایــدار  موفقیــت  بــه  دســتیابی  و  واقعــی  تمایــز  ایجــاد  ارزش،  خلــق  بــرای 
کننــد. بهره بــرداری  بین‌المللــی  بازارهــای  به ویــژه  و  داخلــی  بازارهــای  در 

هویت فرهنگی بومی:  گنجینه ای برای خلق تمایز
)با الهام از دیدگاه های کاتلر(:

منحصربه فــرد«  ارزش  »پیشــنهاد  یــک  ایجــاد  اهمیــت  بــر  کاتلــر    
تأکیــد  برنــد  هــر  بــرای   )Unique Value Proposition - UVP(
بــرای  غنــی  منبعــی  می‌توانــد  بومــی  فرهنگــی  هویــت  می کنــد. 
ایــران،  هــنری  و  تاریخــی  فرهنگــی،  عناصــر  باشــد.   UVP ایــن  خلــق 
مفاهیــم  و  نقــوش  داســتان ها،  نمادهــا،  از  بی نظیــر  مجموعــه ای 
هویــت  خلــق  در  می تواننــد  کــه  می دهــد  قــرار  برندهــا  اختیــار  در  را 
ــبصری، پیامــهای برــند و تجرــبه کــلی مــشتری ــبه کار گرفــته ــشوند.

نقــش هویــت فرهنگــی بومــی در برندســازی بــرای 
بــازار داخلــی:

1. ایجــاد حــس تعلــق و آشــنایی: اســتفاده از عناصــر فرهنگــی 
آشــنا در نــام، لوگــو، طراحــی محصــول و کمپین هــای بازاریابــی می توانــد 
حــس تعلــق و نزدیکــی را در مصرف کننــدگان ایرانــی ایجــاد کنــد. اشــاره بــه 
نمادهــای تاریخــی، اشــعار شــاعران نامــی، نقوش ســنتی و آداب و رســوم 
محلــی می توانــد ارتبــاط عاطفــی قــوی‌تری بــا مخاطبــان برقــرار ســازد.

2. تقویــت اعتمــاد و اصالــت: در بــازاری کــه گاهــی بــا تردیــد 
نســبت بــه کیفیــت کالاهــای داخلــی مواجــه اســت، برندهایــی کــه ریشــه 
در فرهنــگ و تاریــخ غنــی ایــران دارنــد، می تواننــد حــس اصالــت و اعتمــاد 
را القــا کننــد. اســتفاده از داســتان های مرتبــط بــا میــراث فرهنگــی و تأکیــد 
بــر کیفیــت و هنــر ایرانــی در تولیــد، می‌توانــد ایــن اعتمــاد را تقویــت نمایــد.

از  ایــران سرشــار  فرهنــگ  3. روایــت داســتان های جــذاب: 
داســتان ها، افســانه ها و روایــات تاریخــی اســت کــه می تواننــد بــه عنــوان 
بــرای خلــق داســتان‌های برنــد جــذاب و به یادماندنــی مــورد  بســتری 
اســتفاده قــرار گیرنــد. ایــن داســتان ها می تواننــد ارزش هــا، مأموریــت و 
چشــم انداز برنــد را بــه شــیوه ای مؤثــر و گیــرا بــه مخاطبــان منتقــل کننــد.

نقش هویت فرهنگی بومی در ساخت برندهای اصیل ایرانی برای بازارهای داخلی و خارجی
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در این بازار اگر 
ســــودی اســت 

بــــــا درویــــش 
خــــرسند است



نقش هویت فرهنگی بومی در برندسازی برای 
بازارهای خارجی:

1. ایجــاد تمایــز و جذابیــت منحصربه فــرد: در بازارهــای 
فرهنگــی  هویــت  یــک  اســت،  مشــابه  برندهــای  از  مملــو  کــه  جهانــی 
»داســتان  یــک  عنــوان  بــه  را  ایرانــی  برندهــای  می توانــد  اصیــل 
متفــاوت« مــطرح کنــد. اســتفاده از عناصــر بــصری، زبانــی و مفهومــی 
را  خارجــی  مخاطبــان  کنجــکاوی  می توانــد  ایــران  فرهنــگ  از  برگرفتــه 
کنــد. ترغیــب  برنــد  مــورد  در  بیشــتر  کشــف  بــه  را  آن هــا  و  برانگیختــه 

2. ارایه  یک »تجربه اصیل ایرانی«:
ــره  ــود به ــی خ ــی بوم ــت فرهنگ ــتی از هوی ــه درس ــه ب ــی ک    برندهای
ــان  ــه مخاطب ــی« را ب ــل ایران ــه اصی ــک »تجرب ــد ی ــد، می توانن می برن
خارجــی ارایــه دهنــد. ایــن تجربــه می توانــد شــامل طراحی هــای 
الهام گرفتــه از هنــر ایرانــی، اســتفاده از مــواد اولیــه بومــی باکیفیــت، 
یــا حتــی ارایــه خدمات بــا الهــام از مهمان نوازی ســنتی ایرانی باشــد.

3. ساختن یک »برند ملی« قوی: 
  برندهایــی کــه بــا هویــت فرهنگــی غنــی ایــران گــره خورده انــد، 
ســطح  در  کشــور  فرهنگــی  ســفیران  عنــوان  بــه  می تواننــد 
بازارهــای  در  برندهــا  ایــن  موفقیــت  کننــد.  عمــل  بین المللــی 
بلکــه  می کنــد،  کمــک  اقتصــادی  رشــد  بــه  تنهــا  نــه  خارجــی 
می دهــد. ارایــه  آن  فرهنــگ  و  ایــران  از  جذابــی  و  مثبــت  تصویــر 

راهکارهای عملی برای بهره گیری از هویت 
فرهنگی بومی در برندسازی:

1. تحقیق و الهام گیری عمیق:
عناصــر  مــورد  در  دقیــق  تحقیقــات  انجــام  بــا  بایــد  برندهــا    
و  مفاهیــم  ایــران،  هــنری  و  تاریخــی  فرهنگــی،  مختلــف 
شناســایی  را  خــود  برنــد  هویــت  بــرای  مناســب  نمادهــای 
بــه  و  رفتــه  کلیشــه ها  از  فراتــر  بایــد  الهام گــیری  ایــن  کننــد. 
شــود. منجــر  عناصــر  ایــن  مفهــوم  و  معنــا  از  عمیــق تری  درک 

2. تفسیر خلاقانه و مدرن:
ســنتی  و  تقلیــدی  صــرفاً  نبایــد  فرهنگــی  عناصــر  از  اســتفاده    
باشــد. برندهــا بایــد بــا رویکــردی خلاقانــه و مــدرن، ایــن عناصــر 
تبلیغــات  محصــول،  طراحــی  بســته بندی،  لوگــو،  طراحــی  در  را 
تــا هــم اصالــت حفــظ شــود و  بــه کار گیرنــد  و تجربــه مشــتری 
باشــد. داشــته  وجــود  امروزی  مخاطبــان  بــرای  جذابیــت  هــم 

3. روایت داستان فرهنگی برند: 
     برندهــا بایــد داســتان فرهنگــی خــود را بــه شــیوه ای جــذاب و 
گیــرا بــرای مخاطبــان داخلــی و خارجــی روایــت کننــد. ایــن داســتان 
می توانــد شــامل ریشــه های فرهنگــی برنــد، الهام گــیری از هنــر و 
تاریــخ ایــران، یــا تعهــد بــه حفــظ و ترویج ارزش هــای فرهنگی باشــد.

4. همکاری با هنرمندان و صنعتگران بومی:
    همــکاری بــا هنرمنــدان و صنعتگــران ایرانــی می توانــد بــه برندهــا 
ــولات و  ــق محص ــا در خل ــت آن ه ــص و خلاقی ــا از تخص ــد ت ــک کن کم
ــا الهــام از فرهنــگ بومــی بهــره ببرنــد. تجربه هــای منحصربه فــرد ب

5. استفاده هوشمندانه از بازاریابی دیجیتال: 
   پلتفرم هــای دیجیتــال امــکان بی‌نظــیری بــرای نمایــش هویــت 
فرهنگــی برنــد بــه مخاطبــان جهانــی فراهــم می کننــد. اســتفاده از 
تصاویــر، ویدیوهــا و محتــوای تعاملــی بــا محوریــت عناصــر فرهنگی 
ایــران می توانــد جذابیت برند را در ســطح بین المللی افزایش دهد.

چالش های پیش رو:
نادرســت  اســتفاده  ســطحی‌نگری:  و  کلیشــه ها  از  اجتنــاب    
ایجــاد  بــه  منجــر  می‌توانــد  فرهنگــی  عناصــر  از  ســطحی  و 
تصــویری غیرواقعــی و حتــی توهین آمیــز از فرهنــگ ایــران شــود.
بتواننــد  بایــد  برندهــا  مدرنیتــه:  و  اصالــت  بیــن  تعــادل  یافتــن 
یــک  ارایــه  و  فرهنگــی  اصالــت  حفــظ  بیــن  مناســبی  تعــادل 
کننــد. پیــدا  امروزی  مخاطبــان  بــرای  جــذاب  و  مــدرن  تصویــر 
هنــگام  هــدف:  بازارهــای  در  فرهنگــی  تفاوت هــای  درک 
عمیــق  درک  بــا  بایــد  برندهــا  خارجــی،  بازارهــای  بــه  ورود 
کــه  تصــاویری  و  پیام‌هــا  ارایــه  از  فرهنگــی،  تفاوت هــای 
ورزنــد. اجتنــاب  کننــد،  ایجــاد  ســوءتفاهم  اســت  ممکــن 

تکمله:
ــرد  ــمند و منحصربه ف ــی ارزش ــک دارای ــی، ی ــی بوم ــت فرهنگ    هوی
در  می تواننــد  کــه  اســت  ایرانــی  اصیــل  برندهــای  ســاخت  بــرای 
بازارهــای داخلــی و خارجــی بدرخشــند. بــا الهام گــیری عمیق، تفســیر 
ــمندانه از  ــتفاده هوش ــذاب و اس ــتان های ج ــت داس ــه، روای خلاقان
ایرانــی می تواننــد  ابزارهــای بازاریابــی دیجیتــال، کســب‌وکارهای 
ایجــاد  اقتصــادی  ارزش  تنهــا  نــه  کــه  کننــد  خلــق  را  برندهایــی 
می کننــد، بلکــه بــه معرفــی فرهنــگ غنــی و زیبــای ایــران در ســطح 
جهانــی نیــز کمــک می کننــد. تمرکــز بــر تازگــی رویکــرد و کاربــردی 
کســب وکارهای  راهگشــای  می توانــد  اســتراتژی،  ایــن  بــودن 
باشــد. موفــق  و  مانــدگار  برندهــای  خلــق  مســیر  در  ایرانــی 
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متاورس و وب 3.0 بستری نوین برای برندسازی
تجارت در قاره ششم

بــازی  قواعــد  و  اســت  فروریختــن  حــال  در  مخاطــب  و  برنــد  تعامــل  مرزهــای 
بنیادیــن  شــکلی  بــه  متــاورس،  گســترش  و   ۳.۰ وب  طلــوع  بــا  برندســازی 
محتــوای  تولیدکننــده  یــا  ناظــر  تنهــا  دیگــر  برندهــا  اســت.  تغییــر  حــال  در 
و  مجــازی  دنیاهــای  معمــاران  می تواننــد  بلکــه  نیســتند،  یک طرفــه 
مجــازی،  واقعیــت  آن  در  کــه  باشــند  بی ســابقه ای  تعاملــی  تجــارب  خالقــان 
ایفــا  محــوری  نقشــی  بلاک چیــن،  بــر  مبتنــی  اقتصادهــای  و  افزوده  واقعیــت 
نویــن  فصــل  ایــن  بــه  کاربــردی  و  علمــی  نگاهــی  بــا  مقالــه،  ایــن  می کننــد. 
دیجیتــال  اکوسیســتم های  ایــن  منحصربه فــرد  پتانســیل های  برندســازی، 
راهکارهــای  و  کــرده  تحلیــل  فراگیــر  برنــد  تجــارب  خلــق  بــرای  را  نوظهــور 
می دهــد. ارایــه  انقلابــی  فضــای  ایــن  در  پیشــگامی  و  موفقیــت  بــرای  عملــی 

متاورس و وب 3.0: بستری نوین برای برندسازی:
   متــاورس بــه عنــوان یــک شــبکه از جهان هــای مجــازی ســه بعدی، 
امــکان حضــور اجتماعــی، تعامــل و انجــام فعالیت هــای مختلــف را 
ــای  ــر مبن ــت، ب ــدی اینترن ــل بع ــد. وب 3.0، نس ــران می‌ده ــه کارب ب
مفاهیمــی چــون غیرمتمرکزســازی، مالکیــت داده توســط کاربــر 
و اســتفاده از فنــاوری بلاک چیــن اســتوار اســت. ایــن ویژگی هــا، 
ــرای برندســازی فراهــم می کننــد: فرصت هــای منحصربه فــردی را ب

تجارب برندهای فراگیر و تعاملی:
و  غوطه ورکننــده  برندهــای  تجــارب  خلــق  امــکان  متــاورس    
چندحســی را فراهــم می کنــد. برندهــا می تواننــد فضاهــای مجــازی 
اختصاصــی ایجــاد کننــد کــه در آن کاربــران می تواننــد محصــولات 
مجــازی  رویدادهــای  در  کننــد،  تجربــه  ســه بعدی  صــورت  بــه  را 

شــرکت کننــد و بــا دیگــر طرفــداران برنــد تعامــل داشــته باشــند.

مالکیت دیجیتال و ارتباط مستقیم با مخاطبان:
  وب 3.0 از طریــق NFTs امــکان مالکیــت دارایی هــای دیجیتــال را بــه 
کاربــران می دهــد. برندهــا می‌تواننــد از NFTs بــرای ایجــاد محصــولات 
ارتبــاط  ایجــاد  و  ویــژه  دسترســی های  ارایــه  منحصربه فــرد،  دیجیتــال 
کننــد. اســتفاده  خــود  طرفــداران  جامعــه  بــا  غیرمتمرکــز  و  مســتقیم 

:)Brand Communities( ایجاد جوامــع برند محــور
می تواننــد   )DAOs( غیرمتمرکــز  خودگــردان  ســازمان های   
آن  در  کــه  باشــند  محــور  برنــد  جوامــع  ایجــاد  بــرای  بســتری 
برنــد  بــه  مربــوط  تصمیم‌گیری هــای  در  می تواننــد  کاربــران 
باشــند. داشــته  بیشــتری  تعلــق  و  مالکیــت  حــس  و  کــرده  مشــارکت 

اقتصادهای دیجیتال و جریان های درآمدی جدید:      
   متــاورس و وب 3.0 اقتصادهــای دیجیتــال نوظهــوری را ایجــاد می کننــد 
کــه در آن برندهــا می تواننــد محصــولات و خدمــات مجــازی عرضــه کــرده 

و جریان هــای درآمــدی جدیــدی ایجــاد کننــد.

نوآورانــه:  شــیوه های  بــه  برنــد  داســتان  روایــت 
   فضاهــای مجــازی امــکان روایــت داســتان برنــد بــه شــیوه های تعاملــی 
ــات  ــازی، تجربی ــد از گیم س ــا می توانن ــد. برنده ــم می کنن ــذاب را فراه و ج
خــود  ارزش هــای  و  پیــام  انتقــال  بــرای  مجــازی  رویدادهــای  و  روایــی 

ــد. ــتفاده کنن اس
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فرصت های برندسازی در متاورس و وب 3.0:

به یادماندنــی: و  منحصربه‌فــرد  تجــارب  1.خلــق 
خلاقانــه  مجــازی  فضاهــای  طراحــی  بــا  می تواننــد  برندهــا    
بــا  قــوی تری  عاطفــی  ارتبــاط  تعاملــی،  تجربیــات  ارایــه  و 
شــوند. مانــدگار  آن‌هــا  ذهــن  در  و  کــرده  برقــرار  مخاطبــان 

2. دسترسی به مخاطبان جدید و متنوع:
از  گســترده ای  طیــف  میزبــان   3.0 وب  و  متــاورس    
کــه  هســتند  مختلــف  پیشــینه‌های  و  علایــق  بــا  کاربــران 
باشــند. برندهــا  بــرای  جدیــدی  مخاطبــان  می تواننــد 

3. ایجاد حس تعلق و مشارکت در جامعه برند:
      فعــال کــردن کاربــران در تصمیم گیری ها و ارایه مالکیت دیجیتال 
می توانــد حــس تعلــق و مشــارکت در جامعــه برنــد را تقویــت کنــد.

4. جمع آوری داده‌ها و بینش های ارزشمند:
می‌توانــد  مجــازی  فضاهــای  در  کاربــران  تعــاملات   
ترجیحــات  رفتــار،  مــورد  در  ارزشــمندی  داده هــای 
دهــد. قــرار  برندهــا  اختیــار  در  آن‌هــا  علایــق  و 

5. ایجاد مزیت رقابتی:
ــد  ــاورس و وب 3.0 می توان ــه در مت ــگام و نوآوران ــور زودهن      حض
بــه برندهــا مزیــت رقابتــی قابــل توجهــی در آینــده کســب کنــد.

چالش های برندسازی در متاورس و وب 3.0:

1. ناشناخته بودن و عدم قطعیت:
       این فضاها هنوز در مراحل اولیه توسعه هستند و مسیر تکامل 
ــت. ــخص اس ــادی نامش ــد زی ــا ح ــا ت ــران در آن ه ــار کارب ــا و رفت آن ه

2. پیچیدگی‌های فنی و حقوقی: 
دانــش  نیازمنــد   3.0 وب  و  متــاورس  بــه  ورود   
بلاک چیــن،  ماننــد  زمینه‌هایــی  در  حقوقــی  و  فنــی 
اســت. دیجیتــال  دارایی هــای  مالکیــت  و   NFTs

3. حفظ اصالت و انسجام برند: 
       برندهــا بایــد اطمینــان حاصــل کننــد که حضــور آن ها در فضاهای 
مجــازی بــا هویــت و ارزش هــای اصلــی برندشــان همســو اســت.

4. نگرانی های مربوط به حریم خصوصی و 
امنیت:

بــه  بایــد  برندهــا   ،3.0 بــه ماهیــت غیرمتمرکــز وب  توجــه  بــا      
مســائل مربــوط بــه حریــم خصوصــی و امنیــت داده هــای کاربــران 

توجــه ویــژه ای داشــته باشــند.

5. نیاز به خلاقیت و نوآوری مستمر:
      موفقیــت در متــاورس و وب 3.0 نیازمنــد خلــق تجــارب نوآورانــه 
ــد. ــب کن ــود جل ــه خ ــران را ب ــه کارب ــد توج ــه بتوان ــت ک ــذاب اس و ج

6. اندازه گیری اثربخشی و بازگشت سرمایه:
و   )KPIs( عملکــرد  کلیــدی  شــاخص های  تعییــن   
در  برندســازی  فعالیت‌هــای  اثربخشــی  اندازه گــیری 
باشــد. چالش‌برانگیــز  می‌توانــد  نوظهــور  فضاهــای  ایــن 

نمونه های موردی موفق 
)در سطح جهانی و با قابلیت اقتباس برای بازار ایران(:

 :Roblox در Nike
کاربــران  بــه  کــه   Roblox پلتفــرم  در   »Nikeland« ایجــاد     
و  ورزشــی  بازی هــای  انجــام  نایــک،  محصــولات  تجربــه  امــکان 
شخصی ســازی آواتارهــای خــود بــا لباس هــای نایــک را می دهــد.
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:Roblox در Gucci Garden
کاربــران  آن  در  کــه  تعاملــی  مجــازی  نمایشــگاه  یــک  برگــزاری    
را  گوچــی  محصــولات  از  الهام‌گرفتــه  هــنری  ثــار  آ می توانســتند 
تجربــه کننــد و آیتم هــای دیجیتــال منحصربه فــرد خریــداری کننــد.

:Into the Metaverse در Adidas Originals
آن هــا  دارنــدگان  بــه  کــه   NFTs از  مجموعــه ای  متاعرضــه    
منحصربه فــرد  مجــازی  و  فیزیکــی  محصــولات  بــه  دسترســی 
می دهــد. را  آدیــداس  اختصاصــی  جامعــه  در  عضویــت  و 

:)Nike اکنون متعلق به( RTFKT
 NFTs خلق کفش‌های ورزشــی دیجیتال منحصربه فرد به عنوان    
کــه در متــاورس قابــل اســتفاده هســتند و ارزش کلکســیونی دارند.

راهکارهای علمی برای برندسازی مؤثر در متاورس و 
وب 3.0:

1. آغاز با یک استراتژی واضح: 
       برندها باید قبل از ورود به این فضاها، اهداف، مخاطبان هدف و نحوه 
ــد. ــخص کنن ــد را مش ــی برن ــتراتژی کل ــا اس ــان ب ــویی فعالیت هایش همس

2. آزمایش و یادگیری:
     بــا توجــه بــه نوظهــور بــودن ایــن فضاهــا، برندهــا بایــد رویکــردی 

آزمایشــی داشــته باشــند و از تجربیــات خــود یــاد بگیرنــد.

3. همکاری با متخصصان:
ــال  ــدان دیجیت ــاورس، هنرمن ــعه دهندگان مت ــا توس ــکاری ب      هم
و  باکیفیــت  تجــارب  خلــق  بــه  می توانــد   3.0 وب  متخصصــان  و 

ــد. ــک کن ــه کم نوآوران

4. تمرکز بر ارزش آفرینی برای کاربر:
    تجــارب برنــد در متــاورس و وب 3.0 بایــد بــرای کاربــران ارزشــمند 

و جــذاب باشــد، نــه صــرفاً تبلیغاتــی.

5. ایجاد تعامل و مشارکت فعال:
ــرای تعامــل و مشــارکت فعــال کاربــران در      برندهــا بایــد فرصت هایــی ب

تجــارب برنــد فراهــم کننــد.

6. توجه به جامعه و فرهنگ: 
    درک فرهنــگ و هنجارهــای حاکــم بــر جوامــع مختلــف در متــاورس 

و وب 3.0 بــرای ایجــاد ارتبــاط مؤثــر ضروری اســت.

7. اندازه‌گیری و ارزیابی مستمر:
    برندهــا بایــد شــاخص های کلیــدی عملکــرد را بــرای ارزیابــی اثربخشــی 
فعالیت هــای خــود در ایــن فضاهــا تعییــن و بــه طــور مســتمر آن هــا را 

اندازه گــیری کننــد.

تکمله:
ــل  ــوه تعام ــول در نح ــرای تح ــی ب ــیل عظیم ــاورس و وب 3.0 پتانس     مت
ــد.  ــی دارن ــر و تعامل ــای فراگی ــارب برنده ــق تج ــان و خل ــا مخاطب ــا ب برنده
بــا وجــود چالش هــای موجــود، فرصت‌هــای منحصربه فــرد ایــن فضاهــا 
بــرای ایجــاد تمایــز، جــذب مخاطبــان جدیــد و تقویــت ارتبــاط با مشــتریان، 
غیرقابــل انــکار اســت. برندهــای ایرانــی نیــز می تواننــد بــا رویکــردی علمــی، 
نوآورانــه و بــا در نظــر گرفتــن ویژگی هــای بــازار داخلــی و پتانســیل های 
ایــن اکوسیســتم های دیجیتــال نوظهــور  فرهنگــی، حضــور مــؤثری در 
ــد شــوند. ــن عرصــه بهره من ــای پیشــگامی در ای ــته باشــند و از مزای داش
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وقـتـی »مـن« 
اعتبار »ما« را 
مــــی ســـــازد

ــد،  ــرف اول را می‌زن ــوز ح ــخصی هن ــط ش ــاد و رواب ــه اعتم ــی ک ــران، جای ــازار ای در ب
کارآفریــن  یــا  مدیرعامــل  ســیمای  در  اغلــب  برنــد،  یــک  انســانی«  »چهــره 
رهبــر  شــخصی  برنــد  و  شــهرت  از  ســازمان  اعتبــار  دیگــر  می یابــد.  تجلــی  آن 
فــردی  پرتــاب  ســکوی  تنهــا  نــه  مدیــر  یــک  قدرتمنــد  برنــد  نیســت؛  جــدا  آن 
و  کمیــاب  اســتعدادهای  ســرمایه،  جــذب  بــرای  آهنربایــی  بــه  بلکــه  اوســت، 
مشــتریان وفــادار بــرای کل مجموعــه بــدل می شــود. امــا در عصــر دیجیتــال 
چگونــه  ایرانــی  مدیــران  اجتماعــی،  شــبکه های  بی ســابقه  شــفافیت  و 
ــد و از  ــا نهن ــر بن ــتراتژیک و مؤث ــکلی اس ــه ش ــخصی را ب ــد ش ــن برن ــد ای می توانن
آن بــه عنــوان یــک دارایــی ارزشــمند بــرای ســازمان خــود بهره منــد شــوند؟ 
ــه  ــان، ب ــی کارآفرین ــات بوم ــر و تجربی ــپ کاتل ــول فیلی ــام از اص ــا اله ــه ب ــن مقال ای
ایــن پرســش حیاتــی پاســخ می دهــد و راهکارهــای کاربــردی ارایــه می کنــد..

چرا برندسازی شخصی برای رهبران کسب وکار در 
ایران اهمیت دارد؟

1. ایجاد اعتماد و اعتبار برای سازمان:
   در بــازاری کــه اعتمــاد بــه نهادهــا و ســازمان‌ها ممکــن اســت 
یــا  عامــل  مدیــر  شــخصی  اعتبــار  باشــد،  روبرو  چالش‌هایــی  بــا 
عمــل  ثبات بخــش  عامــل  یــک  عنــوان  بــه  می توانــد  کارآفریــن 
ـکـرده و اعتـمـاد مـشـتریان، ـسـرمایه‌گذاران و ـشـرکا را جـلـب نماـیـد.

همــکاری:  فرصت هــای  و  ســرمایه  جــذب   .2
     ســرمایه گذاران و شــرکای تجاری اغلب به رهبری ســازمان توجه ویژه ای 
دارنــد. یــک مدیــر عامــل یــا کارآفریــن بــا برند شــخصی قــوی، که بــه عنوان 
فــردی متخصــص، نــوآور و قابــل اعتمــاد شــناخته می شــود، احتمــال 
بیشــتری برای جذب ســرمایه و ایجاد فرصت های همکاری سودمند دارد.

3. جذب و حفظ استعدادهای برتر: 
      کارکنــان بــا اســتعداد تمایــل دارنــد در ســازمان هایی کار کننــد کــه 
ــد  ــک برن ــوند. ی ــت می ش ــام هدای ــش و خوش‌ن ــران الهام بخ ــط رهب توس
جــذب  بــه  می توانــد  کارآفریــن  یــا  عامــل  مدیــر  بــرای  قــوی  شــخصی 
کنــد. کمــک  مثبــت  ســازمانی  فرهنــگ  یــک  ایجــاد  و  نیروهــا  بهتریــن 

4. ایجاد تمایز برای سازمان در بازار رقابتی:
     در بــازاری کــه محصــولات و خدمــات مشــابه زیــادی وجــود دارد، چهــره 
ــرای کل  ــز ب ــل تمای ــک عام ــوان ی ــه عن ــد ب ــازمان می توان ــر س ــار رهب و اعتب
برنــد عمــل کنــد. یــک رهبــر شــناخته شــده و مــورد احتــرام می توانــد 

ــازد. ــز س ــا متمای ــازمان را از رقب س

5. تقویت ارتباط با مشتریان و ذینفعان: 
    حضــور فعــال و معتبــر مدیــر عامــل یــا کارآفریــن در فضاهــای عمومــی 
و آنلایــن، امــکان برقــراری ارتبــاط مســتقیم بــا مشــتریان و ســایر ذینفعــان 

را فراهــم می کنــد و بــه ایجــاد یــک رابطــه قــوی و پایــدار کمــک می کنــد.

بــرای  مؤثــر  شــخصی  برندســازی  اســتراتژی های 
ایرانــی: کســب‌وکار  رهبــران 

1. تعیین ارزش‌ها و تخصص های کلیدی: 
      مدیران باید ارزش های فردی و تخصص های کلیدی خود را شناسایی 
کــرده و بــر آن هــا تمرکــز کنند تا بتوانند بیشــترین اثربخشــی را در ســازمان 
ــداف  ــا و اه ــا ارزش ه ــد ب ــا بای ــا و تخصص ه ــن ارزش ه ــند. ای ــته باش داش
سازمان همسو باشند و در جهت رشد و پیشرفت آن به کار گرفته شوند.
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استراتژی های برندسازی شخصی مدیران عامل ایرانی:



2. ایجاد یک داستان شخصی معتبر:
مــورد  در  را  خــود  منحصربه‌فــرد  داســتان  بایــد  رهبــران    
و  انگیزه هــا  فعلــی،  جایــگاه  بــه  رســیدن  چگونگــی 
کننــد.  روایــت  معتبــر  و  جــذاب  شــیوه ای  بــه  چشم اندازشــان 
ایــن داســتان بایــد در تمامــی ارتباطــات آن هــا منعکــس شــود.

3. حضور فعال و استراتژیک در فضای آنلاین: 
ــران  ــال، مدی ــای دیجیت ــت روزافزون مهارت ه ــه اهمی ــه ب ــا توج      ب
و  اجتماعــی  شــبکه های  در  هدفمنــدی  و  فعــال  حضــور  بایــد 
بــه  باشــند.  داشــته  لینکدیــن(  )ماننــد  حرفــه ای  پلتفرم هــای 
ــا  ــط ب ــتاوردهای مرتب ــا و دس ــا، تخصص‌ه ــتراک گذاری دیدگاه ه اش
صنعــت و ســازمان، می توانــد بــه تقویــت برنــد شــخصی کمــک کنــد.

4. تولید محتوای ارزشمند:
     بــه اشــتراک گذاری مقــالات، نظــرات، ویدیوهــا و ســایر اشــکال 
محتوا که نشــان‌دهنده تخصص و دانش رهبر در حوزه کســب وکار 
اســت، می توانــد اعتبــار او را افزایــش داده و مخاطبان را جذب کند.

5. ایجاد شبکه ارتباطی قوی: 
     حضــور در رویدادهــای صنعتــی، کنفرانس هــا و ایجــاد ارتبــاط بــا 
ســایر رهبــران، متخصصــان و افــراد تأثیرگذار، می تواند به گســترش 
شــبکه ارتباطــی و افزایــش دیــده شــدن برنــد شــخصی کمــک کنــد.

6. شفافیت و اصالت در ارتباطات: 
و  شــفاف  خــود  ارتباطــات  تمامــی  در  بایــد  رهبــران   
تصویــر  یــک  دادن  نشــان  بــرای  تلاش  باشــند.  اصیــل 
برســاند. آســیب  آن‌هــا  اعتبــار  بــه  می توانــد  غیرواقعــی 

7. مسئولیت‌پذیری و اخلاق حرفه ای:
تعــاملات  تمامــی  در  مســئولیت‌پذیر  و  اخلاقــی  رفتــار   
حرفــه ای، ســنگ بنــای یــک برنــد شــخصی قــوی و پایــدار اســت.

8. همسویی برند شخصی با برند سازمان:
ارزش هــا،  بــا  بایــد  کارآفریــن  یــا  عامــل  مدیــر  شــخصی  برنــد    
مأموریــت و تصویــر کلی ســازمان همســو باشــد و آن را تقویت کند.

اعتبــار  بــر  رهبــران  شــخصی  برندســازی  تأثیــر 
ســازمان:

1. افزایش اعتماد ذینفعان: 
    یک رهبر با برند شخصی قوی، اعتماد مشتریان، سرمایه گذاران، 
کارکنــان و ســایر ذینفعــان را بــه ســازمان افزایــش می دهــد، جایــگاه 
رقابتــی آن را تثبیــت می کند و مســیر رشــد پایدار را هموار می ســازد، 
ــد. ــک می کن ــش کم ــت و الهام بخ ــازمانی مثب ــگ س ــاد فرهن ــه ایج ب

2. بهبود تصویر و شهرت سازمان:
تصویــر  بــر  مســتقیم  طــور  بــه  رهبــر  شــخصی  اعتبــار    
رهبــر  یــک  می‌گــذارد.  تأثیــر  ســازمان  کلــی  شــهرت  و 
می دهــد. نشــان  معتبرتــر  نیــز  را  ســازمان  احتــرام،  مــورد 

3. جذب فرصت های تجاری بهتر:
و  خوش نــام  رهبــران  توســط  کــه  ســازمان هایی   
بیشــتری  شــانس  می‌شــوند،  هدایــت  اعتبــار  بــا 
دارنــد. ســودمند  تجــاری  فرصت هــای  جــذب  بــرای 

4. تقویت فرهنگ سازمانی:
     برنــد شــخصی مثبــت رهبــر می‌توانــد بــه ایجــاد یــک فرهنــگ 
کنــد. کمــک  مشــترک  ارزش‌هــای  بــر  مبتنــی  و  قــوی  ســازمانی 

5. افزایش ارزش برند سازمان:
بــه  می توانــد  رهبــر  قــوی  شــخصی  برنــد  نهایــت،  در    
شــود. منجــر  بــازار  در  ســازمان  برنــد  کلــی  ارزش  افزایــش 

چالش های پیش رو:

1. حفظ اصالت در عین دیده شدن:
و  شــدن  دیــده  بــرای  تلاش  عیــن  در  بتواننــد  بایــد  رهبــران      
ســاختن برنــد شــخصی، اصالــت و تواضــع خــود را حفــظ کننــد.

2. مدیریــت زمــان و تعهد:برندســازی شــخصی نیازمنــد 
فعالیت هــا  ایــن  بتواننــد  بایــد  رهبــران  و  اســت  تعهــد  و  زمــان 
کننــد. مدیریــت  خــود  مدیریتــی  مســئولیت های  کنــار  در  را 

3. هماهنگی با تیم روابط عمومی و بازاریابی:
بــا اســتراتژی های   فعالیت هــای برندســازی شــخصی رهبــر بایــد 
باشــد. هماهنــگ  ســازمان  بازاریابــی  و  عمومــی  روابــط  کلــی 

تکمله:
در بــازار ایــران کــه اعتبــار فــردی رهبــران تأثیــر بســزایی بــر ســازمان 
کارآفرینــان  و  عامــل  مدیــران  بــرای  شــخصی  برندســازی  دارد، 
ــی  ــازمانی حیات ــتراتژی س ــک اس ــه ی ــردی بلک ــدام ف ــک اق ــا ی ــه تنه ن
شــخصی  داســتان  تخصص هــا،  ارزش هــا،  بــر  تمرکــز  بــا  اســت. 
معتبــر، حضــور فعــال در فضــای آنلایــن و تعهــد بــه اخلاق حرفــه ای، 
رهبــران می تواننــد برنــد شــخصی قــوی بــرای خــود ایجــاد کــرده 
ــتریان  ــتعدادها و مش ــرمایه، اس ــذب س ــر ج ــتقیم ب ــور مس ــه ط و ب
و در نهاــیت، ــبر اعتــبار و موفقــیت ــسازمان ــخود تأثــیر بگذارــند.
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برندسازی پایدار و مسئولیت اجتماعی شرکتی
(CSR) به عنوان مزیت رقابتی در بازارهای جهانی

  ضرورت یا انتخاب

روز  هــر  اجتماعــی  و  زیســت‌محیطی  چالش هــای  کــه  جهانــی  در 
بــه  از ســودآوری صــرف،  فراتــر  کــه  برندهایــی  پررنگ تــر می شــوند، 
ــا  ــه تنه ــند، ن ــه می اندیش ــر جامع ــت« ب ــذاری مثب ــدف« و »تأثیرگ »ه
قلــب مصرف کننــدگان را تســخیر می کننــد، بلکــه بــه گــواه مقاله هــای 
نشریــات معتــبری چــون هــاروارد بیزینــس ریویــو، عملکــرد مالــی 
و  پایــدار  برندســازی  می‌گذارنــد.  نمایــش  بــه  نیــز  درخشــان تری 

یــک انتخــاب اخلاقــی  مســئولیت اجتماعــی شــرکتی )CSR( دیگــر 
صــرف یــا گزینــه ای تشریفاتــی نیســتند، بلکــه بــه اهرم هــای قدرتمنــد 
اســتراتژیک بــرای ایجــاد مزیــت رقابتی پایــدار و موفقیــت بلندمدت در 
بازارهای جهانی بدل شــده اند. این مقاله با نگاهی علمی و کاربردی، 
ــر ایــن رویکردهــای ارزش آفریــن در اســتراتژی  راهکارهــای ادغــام مؤث
برنــد و تبدیــل آن هــا بــه موتــور رشــد شــرکت ها را بررســی می کنــد.
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مزیــت  و   CSR پایــدار،  برندســازی  بیــن  ارتبــاط 
رقابتــی:

برندســازی پایــدار و CSR دیگر صــرفاً اقدامات جانبی یا فعالیت های 
روابــط عمومــی نیســتند، بلکــه می تواننــد بــه عنــوان یــک منبــع 
قــوی بــرای ایجــاد مزیــت رقابتــی در بازارهــای جهانــی عمــل کننــد:

گاه:  1. جذب و حفظ مشتریان آ
جــوان،  نســل های  به ویــژه  امروزی،  مصرف کننــدگان    
و  زیســت‌محیطی  تأثیــرات  مــورد  در  فزاینــده ای  طــور  بــه 
تمایــل  و  می کننــد  تحقیــق  خدمــات  و  محصــولات  اجتماعــی 
ارزش هــای  کــه  دارنــد  برندهایــی  از  حمایــت  بــه  بیشــتری 
تعهــد  کــه  برندهایــی  اســت.  همســو  دغدغه هــا  ایــن  بــا  آن هــا 
می تواننــد  می دهنــد،  نشــان   CSR و  پایــداری  بــه  واقعــی 
دارنــد. نگــه  وفــادار  و  جــذب  را  گاه  آ مشــتریان  از  دســته  ایــن 

2. تقویت تصویر و اعتبار برند:
بــه  منجــر  برنــد،  اســتراتژی  در   CSR و  پایــداری  ادغــام     
می شــود.  شــرکت  بــرای  معتبــر  و  مثبــت  تصویــر  یــک  ایجــاد 
جملــه  از  مختلــف،  ذینفعــان  اعتمــاد  می توانــد  امــر  ایــن 
کنــد. جلــب  را  جامعــه  و  کارکنــان  ســرمایه گذاران،  مشــتریان، 

3. کاهش هزینه ها و افزایش کارایی: 
مصــرف  کاهــش  بــه  منجــر  اغلــب  پایــدار  رویکردهــای    
ضایعــات  کاهــش  و  فرآیندهــا  بهینه ســازی  منابــع، 
عملیاتــی  هزینه هــای  می‌توانــد  نهایــت  در  کــه  می شــوند 
دهــد. افزایــش  را  کارایــی  و  داده  کاهــش  را  شــرکت 

4. جذب و حفظ استعدادهای برتر:
       کارکنــان بــا اســتعداد، بــه ویــژه نســل های جــوان، تمایــل دارنــد 
در شــرکت هایی کار کننــد کــه ارزش هــای اخلاقــی و اجتماعــی قــوی 
دارنــد و بــه پایــداری متعهــد هســتند. برندهایــی کــه در ایــن زمینــه 
پیــشرو هســتند، می تواننــد بهتریــن نیروهــا را جــذب و حفــظ کننــد.

5. دسترســی بــه بازارهــای جدیــد و فرصت‌هــای 
نــوآوری:

شناســایی  بــه  منجــر  می توانــد  پایــداری  بــه  توجــه    
زمینــه  در  نــوآوری  فرصت‌هــای  و  جدیــد  بازارهــای 
شــود. پایــدار  و  ســبز  خدمــات  و  محصــولات 

6. کاهش ریسک و بهبود روابط با ذینفعان: 
ریســک های  می تواننــد  پایــدار  و  مســئولانه  رویکردهــای     
کاهــش  را  اجتماعــی  و  زیســت محیطی  مســائل  بــه  مربــوط 
بهبــود بخشــند. بــا ذینفعــان مختلــف  را  روابــط شــرکت  داده و 

ارتبــاط بیــن برندســازی پایــدار و عملکــرد مالــی 
شــرکت ها:

برندســازی  بیــن  کــه  داده انــد  نشــان  متعــدد  تحقیقــات 
دارد: وجــود  مثبتــی  ارتبــاط  شــرکت ها  مالــی  عملکــرد  و  پایــدار 

1. عملکرد بهتر سهام:
بــه  کــه  شــرکت هایی  کــه  داده انــد  نشــان  مطالعــات    
اغلــب  دارنــد،  بیشــتری  توجــه   CSR و  پایــداری  مســائل 
می دهنــد. نشــان  خــود  از  ســهام  بــازار  در  بهــتری  عملکــرد 

2. افزایش سودآوری:
افزایــش  منابــع،  بهــره‌وری  طریــق  از  هزینه‌هــا  کاهــش     
و  عملیاتــی  ریســک های  کاهــش  و  گاه  آ مشــتریان  بــه  فروش 
قانونــی، می توانــد منجــر بــه افزایــش ســودآوری شــرکت شــود.

3. رشد بلندمدت پایدار:
         ادغــام پایــداری در اســتراتژی برنــد، شــرکت ها را بــرای مواجهــه 
کمبــود  و  هوایــی  و  آب  تغییــرات  )ماننــد  آینــده  چالش هــای  بــا 
منابــع( آماده تــر کــرده و بــه رشــد بلندمــدت آن هــا کمــک می کنــد.

راهکارهای عملی برای ادغام CSR در استراتژی برند:

1. تعیین ارزش‌های پایدار و مرتبط با برند:
کننــد  شناســایی  را  پایــداری  ارزش هــای  بایــد  شــرکت ها     
و  باشــد  همســو  آن‌هــا  برنــد  مأموریــت  و  هویــت  بــا  کــه 
باشــد. داشــته  اهمیــت  آن هــا  هــدف  مخاطبــان  بــرای 

2. ادغام پایداری در تمامی جنبه های کسب وکار:
ــد  ــه بای ــد، بلک ــی باش ــدام بازاریاب ــک اق ــرفاً ی ــد ص ــداری نبای          پای
در تمامــی جنبه هــای کســب وکار، از طراحــی محصــول و زنجیــره 
شــود. ادغــام  توزیــع،  و  بســته‌بندی  تولیــد،  تــا  گرفتــه  تأمیــن 

مخاطــبان: ــبا  معتــبر  و  ــشفاف  ارتــباط   .3
      برندهــا بایــد بــه طــور شــفاف و صادقانــه در مــورد اقدامــات 
و دســتاوردهای خــود در زمینــه پایــداری و مســئولیت اجتماعــی 
اعتمــاد  تــا  کننــد  برقــرار  ارتبــاط  مخاطبــان  بــا   )CSR( شــرکتی 
ــد  ــی از برن ــر مثبت ــود و تصوی ــت ش ــا تقوی ــه آن ه ــبت ب ــی نس عموم
گزارش هــای  پایــداری،  مقاله‌هــای  از  اســتفاده  گیــرد.  شــکل 
اعتبــار  افزایــش  بــه  می توانــد  مســتقل  تأییدیه هــای  و  مســتند 
کنــد. قابل توجهــی  کمــک  ذی نفعــان  مشــارکت  جلــب  و  برنــد 

برندسازی پایدار و مسئولیت اجتماعی شرکتی
(CSR) به عنوان مزیت رقابتی در بازارهای جهانی
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4. ایجاد داستان برند پایدار: 
   برندهــا بایــد داســتان خــود را حــول محــور پایــداری و مســئولیت 
اجتماعــی روایت کنند و نشــان دهنــد که چگونه ارزش های آن ها در 
راستای ایجاد یک آینده بهتر برای جامعه و محیط زیست قرار دارد.

5. همکاری با سازمان های غیردولتی و ذینفعان:
محلــی  جوامــع  غیردولتــی،  ســازمان های  بــا  همــکاری   
اثربخشــی  افزایــش  بــه  می توانــد  ذینفعــان  ســایر  و 
کنــد. کمــک  بیشــتر  اعتمــاد  ایجــاد  و   CSR اقدامــات 

6. اندازه‌گیری و گزارش دهی عملکرد پایداری:
بــه  را  پایــداری  زمینــه  در  خــود  عملکــرد  بایــد  شــرکت ها    
خــود  پیشــرفت  تــا  دهنــد  گــزارش  و  اندازه گــیری  منظــم  طــور 
باشــند. ذینفعــان  انتظــارات  پاســخگوی  و  داده  نشــان  را 

گواهینامه هــای  و  برچســب‌ها  از  اســتفاده   .7
معتبــر:  پایــداری 

گواهینامه هــای  و  برچســب‌ها  نمایــش  و  دریافــت   
در  مشــتریان  بــه  می توانــد  معتبــر  پایــداری 
کنــد. کمــک  پایــدار  خدمــات  و  محصــولات  تشــخیص 

نمونه های موردی موفق )در سطح جهانی(:

Patagonia: ایــن برند پوشــاک فعالانه در زمینــه حفاظت از محیط 
زیســت فعالیــت می کنــد و بخــش قابــل توجهــی از ســود خــود را بــه 
ایــن امــر اختصــاص می دهــد. شــفافیت در زنجیــره تأمیــن و طــول 
عمــر محصــولات از دیگــر ویژگی هــای پایــداری ایــن برنــد اســت.

گســترده ای  برنامه هــای  چندملیتــی  شــرکت  ایــن   :Unilever
زیســت محیطی  اثــرات  کاهــش  جملــه  از  پایــداری،  زمینــه  در 
اجــرا می کنــد و  محصــولات و بهبــود معیشــت جوامــع محلــی، 
ایــن اقدامــات را بــه طــور فعــال در برندهــای خــود تبلیــغ می کنــد.

ــر اســتفاده از مــواد  ــا تمرکــز ب IKEA:   ایــن خــرده فروش مبلمــان ب
بــادوام و ترویــج بازیافــت، پایــداری  پایــدار، طراحــی محصــولات 
اســت. کــرده  تبدیــل  خــود  برنــد  از  جدایی ناپذیــر  بخشــی  بــه  را 

تکمله:
پایــدار و مســئولیت اجتماعــی شــرکتی )CSR( دیگــر  برندســازی 
یــک انتخــاب نیســت، بلکــه یــک ضرورت اســتراتژیک بــرای موفقیــت 
را در   CSR و  پایــداری  کــه  برندهایــی  بازارهــای جهانــی اســت.  در 
هســته اســتراتژی خــود ادغــام می‌کننــد، نــه تنهــا بــه حفــظ محیــط 
زیســت و بهبــود شــرایط اجتماعــی کمــک می کننــد، بلکــه از مزایــای 
تقویــت  گاه،  آ مشــتریان  جــذب  ماننــد  توجهــی  قابــل  رقابتــی 
تصویــر برنــد، کاهــش هزینه هــا و جــذب اســتعدادهای برتــر نیــز 
الهام گــیری  و  عملــی  راهکارهــای  ارایــه  بــا  می شــوند.  بهره منــد 
و  پایــداری  می تواننــد  شــرکت ها  جهانــی،  موفــق  نمونه هــای  از 
CSR را بــه یــک مزیــت رقابتــی پایــدار در بازارهــای جهانــی تبدیــل 
کننــد و در عیــن حــال بــه ســاختن دنیایــی بهتــر کمــک نماینــد.
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اعتمادسازی در برندهای ایرانی در عصر بی اعتمادی، مطالعه موردی صنایع مختلف

از  ایــن جملــه کلیــدی  رایــج کســب وکار اســت.«   ارز  »اعتمــاد، 
فیلیــپ کاتلــر، امروز بیــش از هــر زمــان دیــگری بــرای برندهــای ایرانــی معنــا پیــدا 
می کنــد. در بــازاری کــه نوســانات کیفیــت، عــدم شــفافیت در برخــی فرآیندهــا 
کــرده،  بــدل  جــدی  چالشــی  بــه  را  اعتمــاد  مشــتریان،  آنلایــن  تجربیــات  و 
چگونــه می تــوان ایــن ارز گران بهــا را بــه دســت آورد و حفــظ کــرد؟ ایــن مقالــه 
بــا بهره گــیری از متــون علمــی، تحلیــل صنایــع کلیــدی و تجربیــات کارآفرینــان 
موفــق، بــه بررســی عوامــل موثــر بــر ایجــاد و تقویــت اعتمــاد مشــتریان ایرانــی 
می پــردازد و راهکارهــای عملــی بــرای تبدیــل تردیــد بــه اطمینــان ارایــه می دهــد.

روی  پیــش  چالش‌هــای  و  بی اعتمــادی  عصــر 
ایرانــی: برندهــای 

آســان  دسترســی  امــکان  آوردن  فراهــم  بــا  دیجیتــال،  عصــر 
فضایــی  تجربیــات،  سریــع  اشــتراک گذاری  بــه  و  اطلاعــات  بــه 
ادعاهــای  بــه  بی اعتمــادی  آن  در  کــه  اســت  کــرده  ایجــاد  را 
مشــتریان  اســت.  یافتــه  افزایــش  بالقــوه  طــور  بــه  برندهــا 
راحتــی  بــه  فنــاوری،  بــه  آشــنا  و  جــوان  نســل  به ویــژه  امروزی، 
و  کــرده  بررســی  را  دیگــران  تجربیــات  و  نظــرات  می تواننــد 
بــرای  کننــد.  قضــاوت  برنــد  یــک  کیفیــت  و  اصالــت  مــورد  در 
برندهــای ایرانــی، ایــن چالــش بــا عوامــل زیــر تشــدید می شــود:

سابقه برخی تجربیات منفی:
بــا  ایرانــی  مشــتریان  قبلــی  تجربیــات  برخــی  متاســفانه،    
در  شــفافیت  عــدم  یــا  داخلــی  کالاهــای  برخــی  پاییــن  کیفیــت 
اســت. کــرده  ایجــاد  را  بی اعتمــادی  از  زمینــه ای  خدمــات،  ارایــه 

فقدان شفافیت اطلاعات:
     در برخــی صنایــع، عــدم دسترســی آســان بــه اطلاعــات مربــوط بــه 
مــواد اولیــه، فرآیندهــای تولیــد و اســتانداردهای کیفــی، می توانــد بــه 

بزنــد. دامــن  بی اعتمــادی 

تأثیر اخبار منفی و شایعات: 
      در فضای آنلاین، اخبار منفی و شــایعات به ســرعت منتشــر می شــوند 

و می تواننــد بــه شــهرت و اعتمــاد به برند آســیب جــدی وارد کنند.

ناهمگونی کیفیت: 
      در برخــی صنایــع، وجــود تنــوع در کیفیــت محصــولات بــا یــک نــام تجاری 

واحــد، می توانــد اعتمــاد مشــتریان را خدشــه دار کند.

عوامــل مؤثــر بــر ایجــاد و حفــظ اعتمــاد بــه برندهــای 
ایرانــی:

1. کیفیت و عملکرد پایدار:
پایــدار،  عملکــرد  و  کیفیــت  بــا  خدمــات  و  محصــولات  ارایــه     
کــه  برندهایــی  اســت.  اعتمــاد  ایجــاد  در  عامــل  اساســی ترین 
ارایــه  را  ثابتــی  کیفیــت  و  می‌کننــد  عمــل  خــود  وعده هــای  بــه 
می کننــد. جلــب  را  مشــتریان  اعتمــاد  تدریــج  بــه  می دهنــد، 

2. شفافیت و صداقت:
محصــولات،  مــورد  در  صادقانــه  و  شــفاف  اطلاعــات  ارایــه     
احتمالــی،  اشــتباهات  حتــی  و  تولیــد  فرآیندهــای  خدمــات، 
قــدردان  مشــتریان  کنــد.  کمــک  اعتمــاد  ایجــاد  بــه  می توانــد 
می کننــد. رفتــار  صادقانــه  آن‌هــا  بــا  کــه  هســتند  برندهایــی 
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3. پاسخگویی و مسئولیت پذیری:
   برخــورد مســئولانه بــا شــکایات و انتقــادات مشــتریان و ارایــه 
اهمیــت  نشــان دهنده  مشــکلات،  حــل  بــرای  مؤثــر  راهکارهــای 
مشــتری بــرای برنــد اســت و بــه تقویــت اعتمــاد کمــک می کنــد.

4. ارتباطات مؤثر و همدلانه:
و  مشــتریان  صــدای  شــنیدن  دوطرفــه،  ارتباطــات  برقــراری    
بــا نیازهــا و نگرانی هــای آن هــا، می توانــد  نشــان دادن همدلــی 
دهــد. افزایــش  را  اعتمــاد  و  کــرده  ایجــاد  عاطفــی  پیونــد 

5. ثبات در ارزش های برند:
در  و  هســتند  پایبنــد  خــود  ارزش هــای  بــه  کــه  برندهایــی    
بیشــتری  اعتمــاد  می‌دهنــد،  نشــان  ثبــات  زمــان  طــول 
یــا  مواضــع  در  ناگهانــی  تغییــرات  می‌کننــد.  جلــب  را 
شــود. منجــر  بی اعتمــادی  بــه  می‌توانــد  برنــد  رفتــار 

6. تأییدات و توصیه های مشتریان: 
در  ویــژه  بــه  فعلــی،  مشــتریان  توصیه هــای  و  مثبــت  نظــرات      
فضــای آنلایــن، نقــش بســیار مهمــی در ایجــاد اعتمــاد در مشــتریان 

بالقــوه ایفــا می‌کنــد.

:)CSR( 7. مسئولیت اجتماعی برند
تعهــد  دادن  نشــان  و  اجتماعــی  فعالیت هــای  در  مشــارکت    
تصویــر  می توانــد  زیســت،  محیــط  و  جامعــه  مســائل  بــه 
کنــد. تقویــت  را  اعتمــاد  و  کــرده  ایجــاد  برنــد  از  مثبتــی 

مطالعــه مــوردی صنایــع مختلــف و راهکارهــای 
عملــی:

الف( صنعت مواد غذایی:
مــواد  کیفیــت  مــورد  در  نگرانــی  اعتمــاد:  چالش هــای 
محصــولات. اصالــت  و  تولیــد  فرآینــد  بهداشــت  اولیــه، 

راهکارهای عملی: 
شفافیت در زنجیره تأمین:

و  اولیــه  مــواد  منشــأ  مــورد  در  دقیــق  اطلاعــات  ارایــه    
بســته بندی(. یــا  وب ســایت  طریــق  از  )مــثلاً  تولیــد  فرآیندهــای 

استانداردهای کیفی و گواهینامه ها:
       کســب و نمایــش گواهینامه هــای معتبــر داخلــی و بین المللــی.

ارتباط مستقیم با مصرف کنندگان:
       ایجاد کانال های ارتباطی برای دریافت بازخورد و پاسخگویی 

به سوالات مصرف کنندگان.

ارایــه  بــا  کــه  لبنیاتــی  برندهــای  مــوردی:  نمونــه 
فرآیندهــای  نمایــش  و  خــود  کارخانجــات  از  مجــازی  تورهــای 
کرده انــد. جلــب  را  مصرف کننــدگان  اعتمــاد  بهداشــتی، 

ب( صنعت دارویی:
چالش هــای اعتمــاد:  حساســیت بــالای محصــولات، نگرانــی 

در مــورد اصالــت و اثربخشــی داروهــا.

راهکارهای عملی: 
شفافیت در مورد ترکیبات و فرآیند تولید:

مــورد  در  فهــم  قابــل  و  دقیــق  اطلاعــات  ارایــه   
داروهــا. ســاخت  مراحــل  و  تشــکیل دهنده  مــواد 

تأییدیه از مراجع قانونی و علمی:
       نمایــش مجوزهــا و تأییدیه هــای ســازمان غــذا و دارو و نهادهای 

علمــی معتبر.

اطلاع رسانی دقیق و مسئولانه:
       ارایه اطلاعات صحیح و مبتنی بر شواهد در مورد نحوه مصرف 

و عوارض جانبی داروها.

همــکاری  بــا  کــه  دارویــی  شــرکت های  مــوردی:  نمونــه 
قابــل  و  دقیــق  اطلاعــات  متخصصــان،  و  پزشــکان 
می کننــد. منتشــر  خــود  محصــولات  مــورد  در  را  اعتمــادی 

ج( صنعت خدمات آنلاین:
نگرانــی در مــورد امنیــت اطلاعــات  چالش هــای اعتمــاد:  

شــخصی، کیفیــت خدمــات و پشــتیبانی پــس از فروش.

راهکارهای عملی: 
تضمین امنیت داده ها:

ارایــه  و  قــوی  امنیتــی  پروتکل هــای  از  اســتفاده   
کاربــران. خصوصــی  حریــم  حفــظ  مــورد  در  لازم  ضمانت هــای 

ارایه خدمات باکیفیت و قابل اعتماد:
      اطمینــان از عملکــرد صحیــح پلتفــرم و ارایــه خدمــات مطابــق بــا 

وعده هــا.

پشتیبانی مشتریان قوی و در دسترس:
      فراهم کردن کانال های ارتباطی متنوع و پاسخگویی سریع و 

مؤثر به مشکلات کاربران.

الکترونیــک  تجــارت  پلتفرم‌هــای  مــوردی:  نمونــه 
سیســتم های  و  کالا  بازگشــت  ضمانــت  ارایــه  بــا  کــه 
کرده انــد. جلــب  را  کاربــران  اعتمــاد  امــن،  پرداخــت 
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اندازه‌گیری بازگشت سرمایه )ROI( در فعالیت های برندسازی

کدام سرمایه؟ کدام بازگشت؟

در عــصری کــه هــر کلیــک و هــر تعامــل دیجیتــال قابــل ردیابــی اســت، دیگــر 
فعالیت هــای  در   )ROI( ســرمایه  بازگشــت  دقیــق  ســنجش  از  نمی تــوان 
ــای  ــوه کانال ه ــان انب ــوان در می ــه می ت ــا چگون ــرد. ام ــی ک ــازی چشم پوش برندس
ــی  ــی واقع ــفاف از اثربخش ــویری ش ــه تص ــون، ب ــاخص های گوناگ ــال و ش دیجیت
دســت یافــت؟ ایــن مقالــه بــا رویکــردی علمــی و کاربــردی، بــه بررســی چالش هــای 
اندازه گــیری ROI برنــد در فضــای آنلایــن می پــردازد و بــا ارایــه راهکارهــای نویــن 
مبتنــی بــر شــاخص های کلیــدی عملکــرد )KPIs( و ابزارهــای تحلیلــی پیشــرفته، 
مســیری روشــن بــرای بازاریابــان ترســیم می کنــد تــا ســرمایه گذاری های خــود را 

ــازند. ــدل س ــدار ب ــی پای ــیری و موفقیت‌های ــل اندازه‌گ ــی قاب ــه نتایج ب

دنیــای  در  برنــد   ROI اندازه گــیری  چالش هــای 
: ل یجیتــا د

پیچیدگی مسیر مشتری
:)Customer Journey( 

    در دنیای دیجیتال، مسیر مشتری برای تعامل با برند و انجام خرید اغلب 
غیرخطی و شــامل تعامل با چندین کانال مختلف اســت. انتســاب دقیق 
تأثیــر فعالیت هــای برندســازی در هــر کانــال بــر نتایــج نهایــی دشــوار اســت.

تأثیرات غیرمستقیم و بلندمدت برندسازی:
دیجیتــال  حــوزه  در  ویــژه  بــه  برندســازی،  فعالیت هــای  از  بســیاری    
تأثیــرات  اجتماعــی(،  شــبکه های  در  تعامــل  محتــوا،  تولیــد  )ماننــد 
گاهــی، نگــرش و وفــاداری مشــتری دارنــد  غیرمســتقیم و بلندمدتــی بــر آ
اســت. چالش برانگیــز  آن هــا  کوتاه مــدت  و  مســتقیم  اندازه گــیری  کــه 

مشــکل در جداسازی تأثیر برندســازی از سایر عوامل:
    نتایــج کســب وکار تحــت تأثیــر عوامــل متعــددی از جملــه قیمت گــذاری، 
ــد.  ــرار دارن ــا ق ــای رقب ــتریان و فعالیت‌ه ــات مش ــول، خدم ــت محص کیفی
ــوار  ــج دش ــن نتای ــازی در ای ــای برندس ــهم فعالیت ه ــق س ــازی دقی جداس

اســت.

تنوع شاخص های عملکرد و ابزارهای تحلیلی: 
ــای  ــرد )KPIs( و ابزاره ــاخص‌های عملک ــترده ای از ش ــف گس ــود طی     وج
یکپارچه ســازی  و  مناســب  شــاخص های  انتخــاب  دیجیتــال،  تحلیلــی 

داده هــا را پیچیــده می کنــد.

کیفیت و یکپارچگی داده ها:
    اندازه گــیری دقیــق ROI نیازمنــد داده هــای بــا کیفیــت، دقیــق و یکپارچــه 
می توانــد  آن هــا  مدیریــت  و  جمــع‌آوری  کــه  اســت  مختلــف  منابــع  از 

باشــد. چالش برانگیــز 

عصــر  در  برنــد   ROI اندازه گــیری  نویــن  راهکارهــای 
دیجیتــال:

1. تعییــن اهــداف واضــح و قابــل اندازه گــیری بــرای 
برندســازی: فعالیت هــای 

قابــل  و  مشــخص  اهــداف  بایــد  دیجیتــال  برندســازی  فعالیــت  هــر    
اندازه گــیری داشــته باشــد کــه بــا اهــداف کلــی برنــد و کســب‌وکار همســو 
خــاص،  هــدف  گروه  یــک  در  برنــد  از  گاهــی  آ افزایــش  )ماننــد  باشــند 
افزایــش تعامــل در شــبکه های اجتماعــی، بهبــود نرخ تبدیــل مشــتریان(.
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عملکــرد  کلیــدی  شــاخص‌های  از  اســتفاده   .2
جامــع:  )KPIs(

   به جای تمرکز صرف بر شاخص های فروش مستقیم، از مجموعه 
متنوعــی از KPIs اســتفاده کنیــد کــه تأثیــرات مختلــف فعالیت هــای 
می کننــد: اندازه گــیری  مشــتری  مســیر  طــول  در  را  برندســازی 

گاهی و دسترسی: • شاخص های آ
برندینــگ(،  کانال هــای  تفکیــک  )بــه  وب‌ســایت  ترافیــک   
 ،)Reach( دسترســی   ،)Impressions( نمایــش  نرخ 
 Brand( برنــد  یــادآوری  اجتماعــی،  شــبکه های  دنبال کننــدگان 
.)Brand Mentions( برنــد  بــا  مرتبــط  جســتجوهای   ،)Recall

• شاخص های تعامل و مشارکت: 
     نرخ تعامل )Engagement Rate( در شبکه های اجتماعی )لایک، 
کامنــت، اشــتراک گذاری(، زمــان مانــدگاری در وب ســایت، نرخ کلیــک 
)CTR( در تبلیغــات برندینــگ، نرخ تکمیــل فرم هــای مرتبــط بــا برنــد.

• شاخص های نگرش و احساسات:
   تحلیــل احساســات )Sentiment Analysis( در نظــرات آنلایــن 
و شــبکه های اجتماعــی، و بازخوردهــای مشــتریان در مــورد برنــد.

• شاخص های رفتار و تبدیل:
   نرخ تبدیــل مشــتریان بالقــوه ناشــی از فعالیت هــای برندینــگ 
بازدیدکننــدگان  تبدیــل  نرخ   ،)Lead Conversion Rate(
 Customer( وب ســایت بــه مشــتری، ارزش طــول عمــر مشــتری
بــا تعــاملات برندینــگ. ارتبــاط آن  Lifetime Value - CLTV( و 

• شاخص های مالی:
برندینــگ  فعالیت هــای  بــه  منتســب  فروش  افزایــش   
ســهم  افزایــش  انتســاب(،  مدل هــای  از  اســتفاده  )بــا 
بــا   -  Brand Equity( برنــد  ویــژه  ارزش  افزایــش  بــازار، 
برنــد(. ارزیابــی  مدل‌هــای  و  نظرســنجی ها  از  اســتفاده 

3. بهره گیری از مدل های انتساب چندکاناله 
:)Multi-Channel Attribution Models(

ــف  ــای مختل ــازی در کانال ه ــای برندس ــر فعالیت ه ــرای درک تأثی     ب
اســتفاده  پیشــرفته  انتســاب  مدل هــای  از  نهایــی،  نتایــج  بــر 
طــور  بــه  را  مشــتری  مســیر  طــول  در  تعــاملات  ارزش  کــه  کنیــد 
اولیــن  خطــی،  مدل هــای  )ماننــد  می دهنــد  تخصیــص  دقیق تــر 
تعامــل، آخریــن تعامــل، مبتنــی بــر موقعیــت، مبتنــی بــر داده(.

4. استفاده از ابزارهای تحلیلی پیشرفته:
 ،)Google Analytics )ماننــد  وب  تحلیلــی  ابزارهــای  از    
مدیریــت  پلتفرم هــای  اجتماعــی،  شــبکه های  تحلیــل  ابزارهــای 
بــرای   )BI( تجــاری  هــوش  ابزارهــای  و   )CDPs( مشــتری  داده 
بــه  مربــوط  داده هــای  تحلیــل  و  یکپارچه ســازی  جمــع آوری، 
کنیــد. اســتفاده  مشــتریان  رفتــار  و  برندســازی  فعالیت هــای 

 A/B Testing( 5. انجام آزمایش‌های کنترل شده
:)Randomized Control Trials - RCTs و

ــاص، از  ــازی خ ــای برندس ــتقیم فعالیت ه ــر مس ــنجش تأثی ــرای س    ب
آزمایش هــای کنترل شــده اســتفاده کنیــد. بــه عنــوان مثــال، مقایســه 
عملکــرد گروه هایــی از مخاطبــان کــه در معــرض یــک کمپیــن برندینگ 
قــرار گرفته انــد بــا گروه هــای کــنترل کــه در معــرض آن قــرار نگرفته انــد.

6. استفاده از نظرسنجی ها و تحقیقات بازار:
نگــرش مشــتریان  برنــد،  از  گاهــی  آ بــرای ســنجش تغییــرات در     
از  برندســازی،  فعالیت هــای  از  ناشــی  برنــد  ویــژه  ارزش  و 
ــد. ــتفاده کنی ــازار اس ــات ب ــن و تحقیق ــن و آفلای ــنجی های آنلای نظرس

7. محاسبه ارزش طول عمر مشتری )CLTV( و 
ارتباط آن با برندسازی:

دارنــد،  برنــد  بــا  قــوی تری  عاطفــی  ارتبــاط  کــه  مشــتریانی    
اندازه گــیری  دارنــد.  بــالاتری  عمــر  طــول  ارزش  معمــولاً 
می توانــد  برندینــگ  تعــاملات  بــا  آن  ارتبــاط  بررســی  و   CLTV
دهــد. نشــان  را  برندســازی  فعالیت‌هــای  بلندمــدت   ROI

8. یکپارچه سازی داده های آنلاین و آفلاین:
     برای داشــتن یک دید جامع از تأثیر فعالیت های برندســازی، تلاش 
کنید تا داده های تعاملات آنلاین و آفلاین مشتریان را یکپارچه کنید.

چارچــوب عملــی بــرای اندازه گــیری ROI برندســازی 
دیجیتــال:

:SMART تعریف اهداف
اندازه گــیری  قابــل   ،)Specific( مشــخص  بایــد  اهــداف    
مرتبــط   ،)Achievable( دســتیابی  قابــل   ،)Measurable(
)Relevant( و دارای بازه زمانی مشــخص )Time-bound( باشــند.

 )KPIs( شناسایی شاخص های کلیدی عملکرد
مرتبط:

       KPIs بایــد بــه طــور مســتقیم بــا اهداف برندســازی همســو باشــند 
و امــکان ســنجش پیشــرفت در دســتیابی بــه آن هــا را فراهــم کننــد.

پیاده سازی ابزارهای ردیابی و تحلیل:
      از ابزارهــای مناســب بــرای جمــع آوری و تحلیــل داده هــای مربــوط 
بــه شــاخص‌های کلیــدی عملکــرد )KPIs( اســتفاده کنیــد تــا بتوانیــد 
ــد  ــی کنی ــر ردیاب ــا را دقیق ت ــد، رونده ــه تری بگیری گاهان ــای آ تصمیم ه
ــتمر  ــورت مس ــی را به ص ــا بازاریاب ــازی ی ــات برندس ــی اقدام و اثربخش

ــد ــازی نمایی ــی و بهینه‌س ارزیاب
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»انطبــاق بــا محیــط بازاریابــی«؛ ایــن اصــل بنیادیــن 
کــه فیلیــپ کاتلــر همــواره بــر آن تاکیــد داشــته، در عصــر 
دیجیتــال بــا ظهــور فرهنگ هــای آنلایــن متنــوع و جوامع 
پیچیده تــر  مراتــب  بــه  ابعــادی  قدرتمنــد،  مجــازی 
یافتــه اســت. برندهــای جهانــی دیگــر نمی تواننــد بــا 
یــک اســتراتژی واحــد، تمامــی ایــن خرده‌فرهنگ‌هــای 
بــا  مقالــه  ایــن  دهنــد.  قــرار  مخاطــب  را  دیجیتــال 
رویکــردی علمــی و کاربــردی، بــه تحلیــل چگونگــی تاثیــر 
ایــن پدیده هــای نوظهــور بــر نحــوه ادراک، ارزش گــذاری 
می پــردازد  برندهــا  بــا  مصرف کننــدگان  تعامــل  و 
و  برنــد  هویــت  انطبــاق  بــرای  نویــن  راهکارهــای  و 
مدیریــت موثــر ایــن تعــاملات پیچیــده را در راســتای 
می دهــد. ارایــه  جهانــی  برنــد  ارزش  ارتقــای  و  حفــظ 

شکل گیری فرهنگ های دیجیتال و جوامع آنلاین:

کرده انــد  فراهــم  را  بســتری  اجتماعــی  شــبکه های  و  اینترنــت 
گــرد  مشــترک  اهــداف  و  هویت‌هــا  علایــق،  بــا  افــراد  آن  در  کــه 
شــکل  را  منحصربه فــردی  دیجیتــال  فرهنگ هــای  و  آمــده  هــم 
هســتند: زیــر  ویژگی هــای  دارای  فرهنگ هــا  ایــن  داده انــد. 

تنوع و تکه تکه شدن: 
علایــق  بــا  بی‌شــماری  جوامــع  میزبــان  آنلایــن  فضــای    
ویدیویــی  بــازی  یــک  طرفــداران  از  اســت،  تخصصــی  بســیار 
اجتماعــی. جنبــش  یــک  فعــالان  تــا  گرفتــه  خــاص 

سرعت و پویایی: 
بــه ســرعت تکامــل می یابنــد و تحــت تأثیــر      فرهنگ هــای دیجیتــال 
روندهــای آنلایــن، رویدادهــای جــاری و تعــاملات اعضــای جامعــه قــرار 

می گیرنــد.

 :)UGC( تولید محتوای کاربر-محور
     اعضــای جوامــع آنلایــن نقــش فعالــی در تولیــد و بــه اشــتراک گذاری 

ــد. ــود دارن ــات خ ــولات و تجربی ــا، محص ــورد برنده ــوا در م محت

اهمیت اصالت و شفافیت:
     اعضــای جوامــع آنلایــن اغلــب نســبت بــه تلاش هــای بازاریابــی ســنتی 
آنلایــن  تعــاملات  در  را  برندهــا  شــفافیت  و  اصالــت  و  هســتند  بدبیــن 

می کننــد. ارزیابــی 

قدرت جمعی و تأثیرگذاری:
می توانــد  آنلایــن  جوامــع  اعضــای  جمعــی  رفتارهــای  و  نظــرات    
باشــد. داشــته  برنــد  ارزش  و  شــهرت  بــر  توجهــی  قابــل  تأثیــر 

بــر  آنلایــن  جوامــع  و  دیجیتــال  فرهنگ هــای  تأثیــر 
برنــد: هویــت 

      برندهــای جهانــی در تعامــل بــا فرهنگ هــای دیجیتــال و جوامــع آنلایــن 
بــا چالش‌هــا و فرصت هایــی در زمینــه حفــظ و تکامــل هویــت خــود روبرو 

: هستند

نیاز به انعطاف پذیری و انطباق: 
       برندهــا بایــد آمادگــی انطبــاق پیام‌هــا، محتــوا و حتــی برخــی جنبه هــای 
مختلــف  آنلایــن  جوامــع  انتظــارات  و  هنجارهــا  بــا  را  خــود  هویــت 
داشــته باشــند، بــدون آنکــه ارزش‌هــای اصلــی برنــد بــه خطــر بیفتــد.

تأثیر فرهنگ های دیجیتال و جوامع آنلاین بر شکل گیری هویت و ارزش برندهای جهانی  
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خطر از دست دادن کنترل بر روایت برند:  
      در فضای آنلاین، کاربران نقش فعالی در شکل دهی ادراک از برند دارند 
و ممکــن اســت روایتــی متفــاوت از آنچــه برنــد در نظــر دارد، ایجــاد کننــد.

فرصت برای تعمیق ارتباط و ایجاد حس تعلق:
      تعامــل فعــال و معتبــر بــا جوامــع آنلاین می تواند منجــر به ایجاد حس 
تعلــق و وفــاداری قــوی در میــان اعضــای جامعــه نســبت بــه برنــد شــود.

اهمیت گوش دادن و درک: 
         برندها باید به دقت به گفتگوها و بازخوردهای موجود در جوامع آنلاین 
گــوش داده و تلاش کننــد تــا فرهنگ‌هــا و ارزش هــای آن هــا را درک کننــد.

:)UGC( نقش محتوای تولید شده توسط کاربر
      برندهــا می تواننــد بــا تشــویق و حمایــت از UGC، محتــوای اصیــل و 
مرتبــط بــا فرهنــگ جامعــه ایجــاد کــرده و از آن بــرای تقویــت هویــت برنــد 

خــود اســتفاده کننــد.

بــر  آنلایــن  جوامــع  و  دیجیتــال  فرهنگ هــای  تأثیــر 
برنــد: ارزش 

     ارزش ویــژه برنــد نیــز بــه طــور قابــل توجهــی تحــت تأثیــر تعــاملات 
می گیــرد: قــرار  آنلایــن  جوامــع  و  دیجیتــال  فرهنگ هــای  در 

گاهی و دسترسی:  افزایش آ
گاهــی از برنــد         حضــور فعــال در جوامــع آنلایــن می توانــد بــه افزایــش آ

در میــان مخاطبــان جدیــد و متنــوع کمــک کنــد.

شکل گیری ادراک از کیفیت و اعتبار:
      نظــرات مثبــت و توصیه هــای آنلایــن در جوامــع مــورد اعتمــاد می توانــد 

ادراک از کیفیــت و اعتبــار برند را بهبود بخشــد.

تأثیر بر وفاداری و حمایت از برند:
     اعضــای فعــال جوامــع آنلایــن اغلــب بــه طرفــداران و حامیــان پرشــور 

ــوند. ــل می‌ش ــد تبدی برن

مدیریت بحران و آسیب به شهرت:
ــه  ــد ب ــن می توان ــع آنلای ــادی در جوام ــای انتق ــی و بحث ه ــرات منف       نظ
ــن  ــال ای ــت فع ــاند و مدیری ــیب برس ــد آس ــهرت و ارزش برن ــه ش ــرعت ب س

بحران هــا ضروری اســت.

ارزش داده های تولید شده در جوامع: 
مــورد  در  ارزشــمندی  داده‌هــای  آنلایــن،  جوامــع  در  تعــاملات       
اختیــار  در  مصرف کننــدگان  رفتارهــای  و  نیازهــا  نظــرات،  ترجیحــات، 
برندهــا قــرار می دهــد کــه می توانــد در تحلیــل روندهــا، شــناخت دقیق تــر 
گیــرد. قــرار  اســتفاده  مــورد  اســتراتژیک  تصمیم گیری هــای  و  بــازار 

رویکردهای نوین برای تعامل برندها
با فرهنگ های دیجیتال و جوامع آنلاین:

1. مشارکت اصیل و معتبر:
             برندها باید با رویکردی اصیل و معتبر وارد جوامع آنلاین شوند و از 
تلاش بــرای تحمیــل پیام هــای بازاریابــی ســنتی خــودداری کننــد. تمرکــز بر 
ارایه ارزش، مشارکت در گفتگوها و حمایت از اعضای جامعه اهمیت دارد.

2. ایجاد فضاهای اختصاصی برای جوامع برند:
      برندهــا می تواننــد پلتفرم هــا یــا گروه‌هــای آنلایــن اختصاصــی بــرای 
ایجــاد و مدیریــت جوامــع طرفــداران خــود ایجــاد کننــد. ایــن فضاهــا 
می تواننــد بســتری بــرای تعامــل، تبــادل نظــر و ایجــاد حــس تعلق باشــند.

عنــوان  بــه  جامعــه  اعضــای  توانمندســازی   .3
برــند: ــسفیران 

       برندهــا می تواننــد بــا شناســایی و حمایــت از اعضــای فعــال و پرشــور 
تبدیــل کننــد. برنــد  بــه ســفیران غیررســمی  را  آن هــا  آنلایــن،  جوامــع 

جامعــه:  تأثیرگــذاران  و  رهبــران  بــا  همــکاری   .4
آنلایــن  جوامــع  در  تأثیرگــذار  افــراد  و  فــکری  رهبــران  بــا  تعامــل     
شــیوه ای  بــه  را  خــود  پیــام  تــا  کنــد  کمــک  برندهــا  بــه  می توانــد 
منتقــل  هــدف  جامعــه  اعضــای  بــه  مؤثــر  و  قابل اعتمــاد  معتبــر، 
دهنــد. افزایــش  کلیــدی  مخاطبــان  میــان  در  را  برنــد  نفــوذ  و   کــرده 

جامعــه:  فرهنــگ  بــا  متناســب  محتــوای  ایجــاد   .5
ــا  ــا، ارزش ه ــان، هنجاره ــا زب ــه ب ــد ک ــد کنن ــی تولی ــد محتوای ــا بای     برنده
حــس  و  باشــد  داشــته  همخوانــی  آنلایــن  جامعــه  اعضــای  علایــق  و 
کنــد. ایجــاد  مخاطبــان  بــا  طبیعــی تری  تعامــل  و  اعتمــاد   نزدیکــی، 

ارزش:  خلــق  در  مشــارکت  و  بازخــورد  پذیــرش   .6
باشــند  آنلایــن  جوامــع  اعضــای  بازخــورد  پذیــرای  بایــد  برندهــا    
ارزش،  خلــق  فرآیندهــای  در  را  آن هــا  امــکان،  صــورت  در  و 
دهنــد  مشــارکت  مشــتری  تجربــه  بهبــود  و  محصــول  توســعه 
شــود. ایجــاد  مخاطبــان  در  بیشــتری  وفــاداری  و  تعلــق  حــس  تــا 

7. شــفافیت و پاســخگویی در مواجهــه بــا انتقــادات: 
    برندهــا بایــد در مواجهــه بــا انتقــادات و نظــرات منفــی در جوامــع 
آنلایــن، شــفاف، مســئولیت پذیر و پاســخگو باشــند و بــا حفــظ آرامــش 
و احتــرام، تلاش کننــد تــا نگرانی هــا و دغدغه هــای اعضــا را به صــورت 
نماینــد. بازســازی  را  دســت‌رفته  از  اعتمــاد  و  کننــد  برطــرف   مؤثــر 
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برندینگ
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کسب و کار

قدرت تأثیر بازاریابی دهان‌به دهان دیجیتال بر ارزش ویژه برند در بازار ایران

یــا  پرهزینــه  تبلیغــات  تنهــا  ایــن  دیگــر 
ــه  ــتند ک ــی نیس ــای بزرگ بازاریاب کمپین ه
پویــای  بــازار  در  را  برنــد  یــک  سرنوشــت 
ایــران رقــم می زننــد؛ در عصــر شــبکه‌های 
اجتماعــی فراگیــر و پلتفرم‌هــای آنلایــن، 
قدرتــی بــه مراتــب تأثیرگذارتــر، مردمی تــر 
کــرده  ظهــور  کنترل تــر  غیرقابــل  گاه  و 
دهان به دهــان  بازاریابــی  اســت: 
دیجیتــال )eWOM(. از کامنتــی زیــر یــک 
بررســی  و  نقــد  تــا  اینســتاگرامی  پســت 
یــک محصــول در اپلیکیشــن های خریــد، 
ــران، آجری  ــن کارب ــه آنلای ــر و تجرب ــر نظ ه
در بنــای اعتبــار )یــا تخریــب( یــک برنــد 
آن  ویــژه  ارزش  بــر  مســتقیماً  و  اســت 
امــا چگونــه می‌تــوان  تأثیــر می گــذارد. 
توصیه‌هــای  خروشــان  ســیل  ایــن 
بــر  را کــه فیلیــپ کاتلــر همــواره  آنلایــن 
مدیریــت  داشــته،  تاکیــد  آن  اهمیــت 
کســب وکارهای  نفــع  بــه  آن  از  و  کــرد 
ایرانــی بهــره بــرد؟ ایــن مقالــه بــه ایــن 
می‌دهــد. پاســخ  حیاتــی  پرســش 

ارزش ویژه برند و ابعاد آن 
)با تأکید بر دیدگاه های کاتلر(:

     ارزش ویژه برند )Brand Equity( از دیدگاه 
کاتلــر و ســایر محققــان، ارزش افزوده‌ای اســت 
ــت  ــا خدم ــول ی ــه محص ــاری ب ــام تج ــک ن ــه ی ک
تداعیــات  طریــق  از  ارزش  ایــن  می بخشــد. 
گاهــی از برنــد، کیفیــت ادراک  ذهنــی مثبــت، آ
شــده و وفــاداری مشــتریان شــکل می گیــرد. 
طــور  بــه  می توانــد   eWOM ایــران،  بــازار  در 
مســتقیم و غیرمســتقیم بــر تمامــی ایــن ابعــاد 

ــذارد: ــر بگ تأثی

گاهی از برند:  آ
مــورد  در  آنلایــن  بحث هــای  و  نظــرات      
دیــده  افزایــش  بــه  می توانــد  برنــد  یــک 
طیــف  میــان  در  آن  از  گاهــی  آ و  شــدن 
کنــد. کمــک  مخاطبــان  از  وســیعی 

تداعیات ذهنی:
      محتــوای تولیــد شــده توســط کاربــران 
 )User-Generated Content - UGC(
و نظــرات آن هــا می توانــد تداعیــات مثبــت 
کیفیــت  ویژگی هــا،  مــورد  در  را  منفــی  یــا 
کنــد. ایجــاد  برنــد  از  اســتفاده  تجربــه  و 

کیفیت ادراک شده:
     توصیه هــای مثبــت آنلایــن و تأییدیه های 
مشــتریان  برداشــت  می توانــد  کاربــران 
بالقــوه از کیفیــت برنــد را بهبــود بخشــد.

وفاداری مشتری: 
      برندهایــی کــه بــه طــور فعــال بــه نظــرات 
بــا مشــتریان  و  آنلایــن پاســخ می دهنــد 
تعامــل می کننــد، می تواننــد حــس ارتبــاط 
کننــد. تقویــت  آن هــا  در  را  وفــاداری  و 

:eWOM مدل های علمی ارزیابی
      بــرای درک و مدیریــت تأثیــر eWOM بــر 
ارزش ویــژه برنــد، کســب وکارها می‌تواننــد 
ــد: ــره ببرن ــی به ــی مختلف ــای علم از مدل ه

)IAM( اطـــلاعـــــات  پــذیـــــرش  مـــــدل 
Information Adoption Model

عواملــی  بررســی  بــه  مــدل  ایــن      
بــرای  افــراد  تمایــل  بــر  کــه  می پــردازد 
پذیــرش اطلاعــات آنلایــن )از جملــه نظــرات 
عواملــی  می گــذارد.  تأثیــر  توصیه هــا(  و 
پیــام  منبــع  اســتدلال،  کیفیــت  نظیــر 
)اعتبــار و تخصــص(، و جذابیــت پیــام در 
قــرار می‌گیرنــد.  ایــن مــدل مــورد توجــه 

دینامیت!
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کسب و کار تأثیر منفی نظرات: 
     نـظرات منفــی آنلایــن می تـــوانــد بـــه 

ســرعت بــه شــهرت برنــد آســیب وارد کــرده 
و ارزش ویــژه آن را کاهــش دهــد. مدیریــت 
صحیــح و پاســخگویی بــه ایــن نظــرات از 

اهمیــت بالایــی برخــوردار اســت.

 eWOM راهکارهای کاربردی مدیریت
برای کسب وکارهای ایرانی:

تشــویق تولیــد محتــوای مثبــت توســط 
:)UGC( کاربــران 

     برندهــا می تواننــد بــا ایجــاد مســابقات، 
تعاملــی،  کمپین هــای  و  نظرســنجی ها 
اشــتراک‌گذاری  بــه  را  مشــتریان 
کننــد. تشــویق  خــود  مثبــت  تجربیــات 

بــه نظــرات  نظــارت و پاســخگویی فعــال 
آنلایــن:

    رصــد کــردن نظــرات و بحث هــای مربــوط 
و  اجتماعــی  شــبکه های  در  برنــد  بــه 
آنلایــن، و پاســخگویی  ســایر پلتفرم هــای 
سریــع و حرفــه ای بــه آن هــا )چــه مثبــت 
توجــه  نشــان دهنده  منفــی(،  چــه  و 
می‌توانــد  و  اســت  مشــتریان  بــه  برنــد 
دهــد. کاهــش  را  نظــرات  منفــی  تأثیــر 

ایجــاد بســترهای رســمی بــرای نظــرات و 
امتیازدهــی:

و  نظــرات  ثبــت  امــکان  کــردن  فراهــم      
خدمــات  و  محصــولات  بــه  امتیازدهــی 
بــه  برنــد،  اپلیکیشــن  و  وب ســایت  در 
تــا  می دهــد  را  امــکان  ایــن  مشــتریان 
تجربیــات خــود را بــه اشــتراک بگذارنــد و 
ــد. ــک کنن ــیری کم ــران در تصمیم گ ــه دیگ ب

همــکاری اســتراتژیک بــا اینفلوئنســرهای 
معتبــر:

      انتخــاب و همــکاری بــا اینفلوئنســرهایی 
کــه بــا ارزش هــای برنــد همخوانــی دارنــد 
مخاطبــان  میــان  در  بالایــی  اعتبــار  از  و 
هــدف برخوردارنــد، می توانــد بــه افزایــش 
ــد. ــک کن ــد کم ــر برن ــود تصوی ــی و بهب گاه آ

آنلایــن: مشــتری  تجربــه  بهینه ســازی 
و  مثبــت  کاربری  تجربــه  یــک  ارایــه     
ــن  ــاس آنلای ــاط تم ــی نق ــص در تمام بی نق

)ELM( دوگــانــــه پـــــردازش  مــــدل 
Elaboration Likelihood Model

     این مدل بیان می کند که افراد اطلاعات 
)پــردازش  مــرکزی  مســیر  دو  طریــق  از  را 
منطقــی و عمیــق( یــا جانبــی )توجــه بــه 
جذابیــت  ماننــد  ســطحی  نشــانه های 
زمینــه  در  می کننــد.  پــردازش  منبــع( 
eWOM، زمانــی کــه افــراد درگیــر محصــول 
پــردازش  احتمــال  هســتند،  برنــد  یــا 
اســت. بیشــتر  آنلایــن  نظــرات  مــرکزی 

)OIM( آنلــــــاین  تــأثیرگـــــذاری  مـــــــدل 
Online Influence Model

   این مدل به بررســی چگونگی تأثیرگذاری 
رفتــار  و  نگرش هــا  بــر  آنلایــن  نظــرات 
عواملــی  می پــردازد.  مصرف کننــدگان 
یــا  )مثبــت  لحــن  نظــرات،  حجــم  نظیــر 
منفــی(، پراکندگــی و اعتبــار نظردهنــدگان 
در ایــن مــدل مــورد توجــه قــرار می‌گیرنــد.

تأثیر eWOM بر ارزش ویژه برند
 در بازار ایران:

      با توجه به ویژگی های بازار ایران و رفتار 
تأثیــر   eWOM مصرف‌کننــدگان،  آنلایــن 
قابــل توجهــی بــر ارزش ویــژه برنــد دارد:

قدرت توصیه های همتا: 
   بــه دلیــل اهمیــت روابــط فــردی و اعتمــاد 
فرهنــگ  در  آشــنایان  توصیه هــای  بــه 
آنلایــن  توصیه هــای  و  نظــرات  ایرانــی، 
دوســتان، خانــواده و ســایر کاربــران همتــا، 
ــد دارد. ــات خری ــر تصمیم ــزایی ب ــر بس تأثی

اهمیــت نظــرات در شــبکه های اجتماعــی:
     با محبوبیت بالای شــبکه های اجتماعی 
ایــران،  در  تلگــرام  و  اینســتاگرام  ماننــد 
نظــرات و تجربیــات بــه اشــتراک گذاشــته 
منتشــر  ســرعت  بــه  فضــا  ایــن  در  شــده 
ــذارد. ــر می گ ــد تأثی ــر ادراک از برن ــده و ب ش

نقش اینفلوئنسرها:
شــبکه های  در  ایرانــی  اینفلوئنســرهای     
بــا  نزدیــک  ارتبــاط  دلیــل  بــه  اجتماعــی، 
نقــش  می تواننــد  خــود،  دنبال کننــدگان 
مهمــی در شــکل دهی نگرش هــا و ارزش 

ویــژه برنــد ایفــا کننــد.

اجتماعــی،  شــبکه های  )وب ســایت، 
اپلیکیشــن( می توانــد منجــر بــه رضایــت 
افزایــش  نتیجــه،  در  و  مشــتریان  بیشــتر 
شــود. آنلایــن  مثبــت  توصیه هــای 

:eWOM تحلیــل  ابزارهــای  از  اســتفاده 
   بهره گــیری از ابزارهــای تحلیــل شــبکه های 
اجتماعــی و پلتفرم هــای آنلایــن بــرای رصــد 
و تحلیــل حجــم، لحــن و موضوعــات مرتبط 
بــا نظــرات آنلایــن، بــه برندها کمــک می کند 
تــا درک بهــتری از تأثیــر eWOM بــر ارزش 
ویــژه خــود داشــته باشــند و اســتراتژی های 
کننــد. تنظیــم  آن  اســاس  بــر  را  خــود 

تجارب کارآفرینان ایرانی:
     برخــی از کارآفرینــان ایرانــی با درک عمیق 
قــدرت eWOM، از آن بــه عنــوان یــک ابــزار 
بازاریابــی مؤثــر و کم هزینــه بــرای ســاخت، 
اســتفاده  خــود  برنــد  تمایــز  و  تقویــت 
ــه مــداوم  ــر ارای ــا تمرکــز ب ــد. آن هــا ب کرده ان
محصــولات و خدمــات بــا کیفیــت، ایجــاد 
مشــتریان  بــا  انســانی  و  فعــال  تعامــل 
مناســب  پاســخ گویی  آنلایــن،  فضــای  در 
بــه نظــرات و تشــویق بــه اشــتراک‌گذاری 
ارزش  توانســته اند  مثبــت،  تجربیــات 
ویــژه برنــد خــود را در بــازار رقابتــی ایــران 
دهنــد.  افزایــش  چشــم‌گیری  به طــور 
مدیریــت هوشــمندانه eWOM می توانــد 
قابل‌توجــه  و  پایــدار  رقابتــی  مزیــت  یــک 
باشــد. ایرانــی  کســب وکارهای   بــرای 

تکمله:
 eWOM با درک مدل های علمی ارزیابی      
و اتخــاذ رویکردهــای فعالانــه در مدیریــت 
اثربخــش و هدفمنــد آن، کســب وکارهای 
توصیه‌هــای  قــدرت  از  می تواننــد  ایرانــی 
آنلایــن، نظــرات واقعــی و معتبــر کاربــران 
افزایــش  برنــد،  تصویــر  تقویــت  بــرای 
و  ادراک شــده  کیفیــت  بهبــود  گاهــی،  آ
و  پایــدار  وفــاداری  افزایــش  نهایــت،  در 
شــوند. بهره منــد  مشــتریان  ســودآوری 



  شماره دوم | تیر ماه 1404 |  صفحه 26

کسب و کار

کلیدهای بهبود عملکرد فروش: راهنمای جامع برای ارتقای کارایی تیم فروش
کــه ســودای رشــد  بزرگتریــن چالــش مدیــران در هــر کســب وکاری اســت  ایــن دغدغــه همیشــگی و شــاید  بهبــود عملکــرد فروش؛ 
و پیشــتازی در بــازار رقابتــی امروز ایــران و جهــان را در ســر دارد. امــا بــرخلاف تصــور رایــج، دســتیابی بــه تیمــی قدرتمنــد و نتایجــی 
منابــع  بــه  اســتناد  بــا  مقالــه  ایــن  نیســت.  افســانه ای  ســرمایه گذاری‌های  یــا  پیچیــده  رمــوز  کشــف  نیازمنــد  فروش،  در  درخشــان 
و  معرفــی  را  پرتــوان  و  کارآمــد  فروش  ماشــین  یــک  ســاختن  بــرای  بنیادیــن  و  اصلــی  ســتون  چهــار  عملــی،  تجربیــات  و  معتبــر 
بــا  کارآمــد.  و  شــفاف  پاســخگویی  سیســتم های  ایجــاد  تــا  فروش  برتــر  اســتعدادهای  اســتخدام  و  جــذب  هنــر  از  می کنــد:  تشریــح 
مــا همــراه شــوید تــا دریابیــد چگونــه بــا تمرکــز بــر ایــن پایه هــا، عملکــرد فروش ســازمان خــود را بــه ســطحی نویــن ارتقــا دهیــد.

ارایه آموزش مناسب )مداوم(
بــر  بلندمــدت  ســرمایه گذاری  آمــوزش،     
آموزشــی  برنامــه  اســت.  انســانی  ســرمایه 
محصــول،  دانــش  بــا  را  فروش  تیــم  مؤثــر، 
و  ارتباطــی  مهارت هــای  فروش،  تکنیک هــای 
آموزش‌هــای  می کنــد.  مجهــز  لازم  ابزارهــای 
جدیــد  نیروهــای  سریــع  جــذب  بــه  اولیــه 
مســتمر،  آموزش هــای  و  می کنــد  کمــک 
بــازار  تغییــرات  بــا  را  تیــم  توانمنــدی 
نشــان  پژوهش هــا  مــی‌دارد.  نگــه  همــگام 
می دهنــد کــه ســازمان هایی کــه بــر آمــوزش 
ســرمایه گذاری  خــود  فروش  تیــم  مــداوم 
تجربــه  را  بهــتری  فروش  عملکــرد  می کننــد، 
ترکیبــی  بایــد  آموزش هــا  ایــن  می کننــد 
تمرین هــای  تئــوری،  آموزش هــای  از 
باشــد. مربیــگری  و  نقش آفرینــی  عملــی، 

پیاده سازی ابزارها

کلیدهای اساسی بهبود عملکرد فروش:

استخدام افراد با کیفیت:
    تیــم فروش، خــط مقــدم اصلــی ارتبــاط بــا 
ــش  ــای آن نق ــت اعض ــت و کیفی ــتریان اس مش
مســتقیمی در نتایج نهایــی فروش دارد. جذب 
افــراد مناســب تنهــا بــه ســابقه فروش محــدود 
شــخصیتی،  ویژگی هــای  بلکــه  نمی شــود، 
بــا  هماهنگــی  و  یادگیری پــذیری  انگیــزه، 
می‌شــود.  شــامل  نیــز  را  ســازمانی  فرهنــگ 
تحقیقــات نشــان می دهــد اســتخدام دقیــق 
می توانــد نرخ حفــظ مشــتری و میــزان فروش 
ــرای  ــد. ب ــش ده ــی افزای ــل توجه ــور قاب را به ط
مــورد  شایســتگی های  بایــد  منظــور،  ایــن 
ابزارهــای  از  و  شــده  تعریــف  به روشــنی  نیــاز 
و  رفتــاری  مصاحبه هــای  ماننــد  متنــوع 
ســنجش تناســب فرهنگــی اســتفاده شــود.

و سیستم های نظارت مؤثر
      نظــارت مؤثــر بــر عملکــرد فروش، امــکان 
ارزیابــی پیشــرفت، شناســایی نقــاط قــوت و 
فراهــم  را  به موقــع  بازخــورد  ارایــه  و  ضعــف 
می کنــد. ابزارهایــی ماننــد CRM، گزارش‌هــای 
دیــد  تحلیلــی،  داشــبوردهای  و  فروش 
جامعــی از عملکــرد فــردی و تیمــی بــه مدیــران 
فروش  اهــداف  می کننــد  کمــک  و  می دهنــد 
ردیابــی، روندهــا تحلیــل، فرصت هــا پیش بینــی 
بــا  و  به درســتی  اســتراتژیک  تصمیمــات  و 
گاهــی کامــل اتخــاذ شــوند. تحقیقــات نشــان  آ
افزایــش  بــا   CRM از  اســتفاده  کــه  می دهــد 
دارد.  مســتقیم  رابطــه  فروش  بهــره وری 
نظــارت بایــد دقیــق، انگیزه بخــش، هدفمنــد 
تمامــی  در  مســئولیت پذیری  تقویت کننــده  و 
ســطوح ســازمان و فرآیندهــای مرتبــط باشــد.

  آهای زیر پایتان را نگاه کنید!
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کسب و کار طراحی برنامه آموزشی سیستماتیک: 
       طـــراحی یک بــرنامـه آمــــوزشـی جـامـع

کــه نــه تنهــا ورود بــه کار را تســهیل می کنــد، 
مــداوم  یادگــیری  فرصت هــای  بلکــه 
مــی آورد. فراهــم  فروش  تیــم  بــرای  را 

پیاده ســازی آزمون‌هــای ارزیابــی و معیارهــا:
       طراحی آزمون های ارزیابی عملکرد و تعیین 
بــرای  معنــاداری  بازخــورد  کــه  معیارهایــی 
تیم هــای فروش و مدیریــت ارایــه می‌دهنــد.

و  ارتباطــات  رویه هــای  و  سیاســت ها  تدویــن 
ــرد: ــی عملک ارزیاب

     کمــک بــه ســازمان در ایجــاد سیاســت ها 
ارزیابــی  و  بــاز  ارتباطــات  کــه  رویه‌هایــی  و 
می کننــد. تضمیــن  را  موقــع  بــه  عملکــرد 

طراحی سیستم های انگیزشی:
انگیــزه  بــرای  مؤثــر  مشــوق های  ایجــاد    
آن‌هــا  هدایــت  و  فروش  تیــم  بــه  دادن 
اهــداف. بــه  دســتیابی  ســوی  بــه 

توســعه برنامــه اجرایــی راهکارهای سفارشــی:
       کمک به ســازمان در طراحی یک برنامه گام 
بــه گام بــرای پیاده ســازی راهکارهــای بهبــود 
ــت  ــن مقاوم ــا کمتری ــه ب ــه ای ک ــه گون فروش ب
باشــد. همــراه  اثربخشــی  بیشــترین  و 

تکمله:
       بهبــود عملکــرد فروش، یــک فرآینــد مســتمر 
ــی و  ــول اساس ــه اص ــق ب ــه دقی ــد توج و نیازمن
ویژگی هــای  بــا  آن هــا  هوشــمندانه  انطبــاق 
منحصربه فــرد هــر ســازمان اســت. اســتخدام 
و  مؤثــر  آمــوزش  ارایــه  باکیفیــت،  افــراد 
نظــارت  سیســتم های  پیاده ســازی  مــداوم، 
ارکان  ایجــاد فرهنــگ پاســخگویی،  و  کارآمــد 
اصلــی ارتقــای کارایــی تیــم فروش محســوب 
می شــوند. بهره گــیری از تخصــص مشــاوران 
ســازمان ها  بــه  می توانــد  فروش  حرفــه ای 
در اجــرای راهکارهــای سفارشــی و دســتیابی 
نتایــج ملمــوس و مطلــوب کمــک کنــد.  بــه 
برداشــتن اولیــن قــدم و ارزیابــی واقع‌بینانــه 
ســفر  بــرای  آغــازی  فروش،  فعلــی  وضعیــت 
بــه ســوی عملکــرد فروش بهتــر و دســتیابی 
بــود. خواهــد  کســب وکار  کلان  اهــداف   بــه 

پاسخگو نگه داشتن اعضای تیم فروش برای 
برآورده کردن انتظارات و رسیدن به اهداف

      ایجــاد فرهنــگ پاســخگویی، یکــی از ارکان 
اصلــی مدیریــت عملکــرد فروش اســت. تعیین 
ارایــه  انتظــارات واضــح و قابــل اندازه گــیری، 
بازخــورد منظــم و منصفانــه، و برقــراری ارتبــاط 
شــفاف در مــورد عملکــرد، اعضــای تیــم فروش 
را مســئولیت پذیر نگــه مــی‌دارد. سیســتم های 
ارزیابــی عملکــرد بایــد بــر مبنــای شــاخص های 
اهــداف  بــا  مرتبــط   )KPIs( عملکــرد  کلیــدی 
ــه طــور دوره ای اجــرا  فروش طراحــی شــده و ب
شــوند. پاســخگویی نــه تنهــا شــامل ارزیابــی 
رفتارهــای  و  تلاش هــا  ارزیابــی  بلکــه  نتایــج، 
می‌گیــرد. بــر  در  نیــز  را  فروش  بــه  منجــر 

انطباق راهکارها با ویژگی های 
منحصربه فرد سازمان:

     در حالــی کــه اصــول کلــی بهبــود عملکــرد 
نحــوه  هســتند،  ســاده  نســبتاً  فروش 
پیاده ســازی آن هــا در هــر ســازمان متفــاوت 
ویژگی‌هــای  ســازمانی،  فرهنــگ  اســت. 
اعضــای تیــم فروش، ســبک رهــبری و ســاختار 
ــد  ــه بای ــتند ک ــی هس ــی عوامل ــازمانی، همگ س
در طراحــی و اجــرای راهکارهــای بهبــود فروش 
و  جامــع  راهــکار  یــک  گیرنــد.  قــرار  نظــر  مــد 
بــا شــرایط و نیازهــای  مؤثــر، بایــد متناســب 
شــود. سفارشی ســازی  ســازمان  هــر  خــاص 

نقش مشاوران متخصص:
می کنــد،  اشــاره  متــن  کــه  همانطــور    
می تواننــد  تجربــه  بــا  فروش  مشــاوران 
ــد.  ــا کنن ــد ایف ــن فرآین ــمندی در ای ــش ارزش نق
ــه  ــی و تجرب ــش تخصص ــتن دان ــا داش ــا ب آن ه
می تواننــد  مختلــف،  ســازمان های  بــا  کار 
کننــد: کمــک  زیــر  مــوارد  در  ســازمان ها  بــه 

تعریف ویژگی های استخدام با کیفیت:
دقیــق  شناســایی  در  ســازمان  بــه  کمــک     
ویژگی‌هــای  و  مهارت هــا  شایســتگی ها، 
فروش  کارمنــد  یــک  کــه  شــخصیتی ای 
متناســب  خــاص،  ســازمان  آن  در  را  موفــق 
و  ســازمانی  فرهنــگ  تجــاری،  اهــداف  بــا 
می‌دهنــد،  تشــکیل  هــدف  بــازار  نیازهــای 
توســعه  آمــوزش،  جــذب،  در  مهمــی  نقــش 
مؤثــر،  فروش  نیروهــای  نگهداشــت  و 
می‌کنــد. ایفــا  آینــده  بــا  ســازگار  و  متعهــد 
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کسب و کار

راهنمای جامع برای دستیابی به موفقیت در مدیریت فروش

 رویاهای ما زندگی واقعی ماهستند

فروش، شریــان حیاتــی هــر ســازمانی اســت کــه تپــش منظــم و قدرتمنــد آن، ضامــن بقــا، ســودآوری و رشــد در بــازار پویــای امروز 
اســت. امــا چگونــه می تــوان ایــن شریــان را پرخون تــر و ایــن تپــش را کوبنده تــر ســاخت تــا صــدای موفقیــت کســب وکارتان بلندتــر 
ــد  ــان می ده ــما نش ــه ش ــت فروش، ب ــر در مدیری ــدی و برت ــک کلی ــتراتژی و تکنی ــه 25 اس ــا ارای ــه، ب ــن مقال ــد؟ ای ــوش برس ــه گ ــه ب از همیش
کــه موفقیــت در ایــن عرصــه، فراتــر از متقاعدســازی صــرف بــرای خریــد، بلکــه هــنری اســت مبتنــی بــر درک عمیــق نیازهــای مشــتری، 
بــه طرفــداران وفــادار برنــد شــما بــدل می کنــد. آماده ایــد  را  ارایــه راهکارهــای ارزشــمندی کــه مشــتریان  ســاخت روابطــی پایــدار و 
یابیــد؟ دســت  انتظــار  از  فراتــر  اهدافــی  بــه  و  کــرده  متحــول  را  خــود  فروش  عملکــرد  طلایــی،  روش هــای  از  مجموعــه  ایــن  بــا  تــا 

3. شــخـــصیـــت‌های خـــریدار را بـــسازیــد 
 Build Buyer Personas

مشــتریان  از  فرضــی  نمایه هــای  ایجــاد 
جزییــات  بــا  خریــدار(  )پرســونای  ایــده آل 
می کنــد  کمــک  فروشــندگان  بــه  دقیــق، 
هــدف  مخاطبــان  از  عمیــق تری  درک  تــا 
اســتراتژی های  و  کــرده  پیــدا  خــود 
کننــد.  اتخــاذ  را  متناســب تری  فروش 

4. راه هایی برای ارتباط پیدا کنید 
Find Ways to Connect

برقراری ارتباط عمیق تر با مشتریان از طریق 
به اشتراک گذاشتن داستان های شخصی، 
یافتن زمینه های مشترک، توجه به نیازهای 
خاص هر فرد و نشان دادن علاقه واقعی 

به آن ها، اعتماد و رابطه حرفه ای قوی تری را 
 ایجاد می کند.

27 روش برتر برای فروش:
1. مخاطبان هدف خود را بشناسید 

:Know Your Target Audience
اولیــن  بالقــوه،  مشــتریان  دقیــق  شــناخت 
گام در فراینــد فروش موفــق اســت. تحقیــق 
روان‌شناســی  جمعیت شناســی،  مــورد  در 
بــه  هــدف،  مخاطبــان  خریــد  رفتــار  و 
پیام‌هــای  تــا  می کنــد  کمــک  فروشــندگان 
کننــد. ارایــه  و  طراحــی  را  متقاعدکننــده تری 

2. نیازهای مشتریان را برآورده کنید  
:Meet Customer Needs

درک نیازهــای اساســی مشــتریان، انگیزه هــای 
واقعــی خریــد آن‌هــا را آشــکار می ســازد. تمرکــز 
بــر چگونگــی رفــع ایــن نیازهــا توســط محصــول 
را  فروش  فراینــد  اثربخشــی  خدمــت،  یــا 
می‌دهــد. افزایــش  چشــمگیری  طــور  بــه 

5. نشان دهید که انسان هستید
Show You are Human

جــای  بــه  همدلانــه  و  انســانی  رویکــردی 
بــه  کلیشــه ای،  عبــارات  از  اســتفاده 
خواســته ها  کــه  می دهــد  نشــان  مشــتریان 
ایــن  و  می شــود  درک  آن هــا  نگرانی هــای  و 
می‌کنــد. کمــک  اعتمــاد  ایجــاد  بــه  امــر 

6. روی مـــزایــا تـــمـــرکـــز کنــیـــد 
Focus on Benefits

یــا  محصــول  ویژگی هــای  بیــان  کنــار  در 
آن،  واقعــی  مزایــای  بــر  تأکیــد  خدمــت، 
پاســخ  مشــتریان،  دیگــر  موفــق  تجربه هــای 
زبــان  از  اســتفاده  رایــج،  دغدغه هــای  بــه 
ســاده و چگونگــی بهبــود زندگــی یــا کســب وکار 
مخاطــب، ارتبــاط احساســی قــوی تری ایجــاد 
می ســازد. بیشــتری  اعتمــاد  و   می کنــد 
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7. یک حل کننده مشکل باشید 
Be a Problem Solver

خدمــت  یــا  محصــول  اینکــه  دادن  نشــان 
مشــتری  مشــکلات  بــرای  راه حلــی  شــما 
پیشــنهادی  ارزش  می دهــد،  ارایــه 
درک  می دهــد.  نشــان  وضــوح  بــه  را 
پرسشــگری  طریــق  از  مشــتری  مشــکلات 
اســت. راســتا  ایــن  در  اول  گام  فعــال، 

8. به طور منظم پیگیری کنید 
Follow Up Regularly

و  بالقــوه  مشــتریان  بــا  منظــم  پیگــیری 
علاقــه  و  تعهــد  نشــان دهنده  فعلــی، 
را  فروش  فرصت هــای  و  اســت  آن هــا  بــه 
فروش  از  پــس  پیگــیری  می دهــد.  افزایــش 
می کنــد.  کمــک  وفــاداری  ایجــاد  بــه  نیــز 

9. اهداف هوشمند ایجاد کنید
Create SMART Goals

قابــل  مشــخص،  فروش  اهــداف  تعییــن 
ــط و دارای  ــتیابی، مرتب ــل دس ــیری، قاب اندازه گ
تمرکــز   ،)SMART( مشــخص  زمانــی  بــازه 
می‌دــهد. افزاــیش  را  فروش  تــیم  انگــیزه  و 

10. پیشرفت خود را اندازه گیری کنید  
Measure Your Progress

عملکــرد  کلیــدی  معیارهــای  تعییــن 
پیشــرفت  منظــم  اندازه گــیری  و   )KPIs(
نقــاط  شناســایی  بــه  اهــداف،  بــه  نســبت 
تصمیمــات  اتخــاذ  و  ضعــف  و  قــوت 
می کنــد. کمــک  داده  بــر  مبتنــی 

بـــاشــیــــد   شــنـــــاس  محـــصـــــول   .11
Be a Product Expert

یــا  محصــولات  مــورد  در  عمیــق  دانــش 
خدمــات ارایــه شــده و توانایــی پاســخگویی 
و  اطمینــان  بــا  مشــتریان  ســؤالات  بــه 
می کنــد. جلــب  را  آن‌هــا  اعتمــاد  دقــت، 

12. قول‌هایی بدهید که می توانید نگه دارید    
Make Promises You Can Keep

بــه  عمــل  و  واقع بینانــه  وعده هــای 
تکــراری  فروش هــای  زمینه ســاز  آن هــا، 
می شــود. برنــد  شــهرت  تقویــت  و 

کسب و کار 13. با دقت گوش کنید  
Listen Carefully

درک  و  مشــتریان  بــه  فعــال  دادن  گــوش 
ارتبــاط  آن هــا،  نگرانی هــای  و  نیازهــا  کامــل 
ارایــه  بــه  و  می ســازد  ممکــن  را  مؤثــرتری 
می شــود. منجــر  مناســب تر  راهکارهــای 

14. تلاش کنید 
Put in the Effort

موفقیــت در فروش نیازمنــد تلاش مســتمر، 
پشــتکار و تعهــد به دســتیابی به اهداف اســت.

15. سوالات مناسب بپرسید
Ask the Right Questions

مشــتریان،  از  هدفمنــد  ســؤالات  پرســیدن 
نیازهــا،  مــورد  در  ارزشــمندی  اطلاعــات 
انتظــارات و تجربیــات آن هــا فراهــم می کنــد.

16. رویکرد شخصی داشته باشید 
Take a Personal Approach

هــر  بــرای  فروش  اســتراتژی  تنظیــم 
ارایــه  و  جداگانــه  صــورت  بــه  مشــتری 
او،  نیازهــای  بــا  متناســب  راهکارهــای 
می‌دهــد. افزایــش  را  فروش  اثربخشــی 

17. از بهترین ها بیاموزید 
Learn from the Best

فروشــندگان  از  الگوبــرداری  و  مشــاهده 
نــکات  می توانــد  موفــق،  و  باتجربــه 
بــرای  را  ارزشــمندی  تکنیک هــای  و 
دهــد. ارایــه  فــردی  عملکــرد  بهبــود 

18. ارتباط را تمرین کنید 
Practice Communication

تقویــت مهارت هــای ارتباطــی کتبــی و شــفاهی، 
نقــش حیاتــی در متقاعدســازی مشــتریان و 

بســتن معــاملات دارد.

19. مشتریان را راحت کنید 
Make Customers Comfortable

بــرای  مشــتریان  بــه  کافــی  زمــان  دادن 
اطلاعاتــی لازم،  ارایــه منابــع  و  تصمیم گــیری 
فشــار فروش را کاهــش داده و بــه آن هــا در 
می کنــد. کمــک  گاهانــه  آ تصمیمــات  اتخــاذ 

20. رد شدن را بپذیرید 
Accept Rejection

بخشــی  عنــوان  بــه  شــدن  رد  پذیــرش 
نگــرش  حفــظ  و  فروش  فراینــد  از  طبیعــی 
تــا  می کنــد  کمــک  فروشــندگان  بــه  مثبــت، 
دهنــد. ادامــه  خــود  تلاش  بــه  انگیــزه  بــا 

21. شبکه سازی کنید  
Network

از  حرفــه‌ای  ارتباطــات  شــبکه  گســترش 
معرفــی  و  اجتماعــی  رســانه های  طریــق 
فرصت هــای  فعلــی،  مشــتریان  ســوی  از 
می کنــد. ایجــاد  را  جدیــدی  فروش 

22. از خود مراقبت کنید  
Take Care of Yourself

از  روانــی  و  جســمی  سلامــت  حفــظ 
و  مناســب  تغذیــه  کافــی،  خــواب  طریــق 
بــرای  لازم  آمادگــی  و  انرژی  منظــم،  ورزش 
می کنــد. فراهــم  را  فروش  در  موفقیــت 

23. عاشق آنچه می فروشید باشید  
Be Passionate About What You Sell

شــور و اشــتیاق فروشــنده نســبت به محصول 
یــا خدمــت، بــه مشــتریان نیــز منتقــل شــده 
می‌دهــد. افزایــش  را  خریــد  احتمــال  و 

24. انگیزه خود را پیدا کنید  
Find Your Motivation

و  فــردی  انگیزشــی  عوامــل  شناســایی 
و  تمرکــز  حفــظ  بــرای  آن هــا  بکارگــیری 
اســت. ضروری  فروش  اهــداف  بــه  تعهــد 

25. از قبل برنامه ریزی کنید  
Plan Ahead

فروش  بعــدی  مراحــل  بــرای  برنامــه ریزی 
تعییــن  بــا  مشــتری،  بــا  تعامــل  هــر  در 
مناســب  زمان بنــدی  مشــخص،  اقدامــات 
مؤثــر  پیگــیری  کلیــدی،  اطلاعــات  ثبــت  و 
و  هدفمنــد  مســتمر،  ارتبــاط  حفــظ  و 
می کنــد. تضمیــن  را   شخصی سازی شــده 
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کسب و کار

استراتژی های کلیدی بکارگیری ابزارهای دیجیتال

ستاره شمال
مصرف کننــده امروز دیگــر یــک دریافت کننــده منفعــل پیام هــای تبلیغاتــی نیســت؛ او در دنیــای دیجیتــال، مســلح بــه اطلاعــات بی کــران 
اینترنــت و قــدرت شــبکه های اجتماعــی، خــود بــه یــک بازیگر اصلی و تصمیم گیرنده در شــکل دهی به سرنوشــت برندها تبدیل شــده اســت. 
در ایــن اکوسیســتم نویــن کــه گزارش هــای اقتصــادی نیــز بــر پیشــتازی کســب وکارهای دیجیتال محــور صحــه می گذارنــد، »تحــول دیجیتــال« 
تنهــا یــک گزینــه بــرای بازاریابان و متخصصان فروش نیســت، بلکه یک ضرورت انکارناپذیر برای بقا، رشــد و دســتیابی به مزیت رقابتی پایدار 
اســت. ایــن مقالــه، بــا اســتناد بــه تجربیات پیشرو و متــون علمی، به بررســی جامع ابزارهــا و اســتراتژی های بازاریابی دیجیتــال می پردازد که 
گاه تعامــل کنید، بلکــه از این فرصت بی ســابقه بــرای موفقیت بهره مند شــوید. بــه شــما کمــک می کنــد نــه تنهــا بــا ایــن مخاطب قدرتمنــد و آ
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کسب و کار :)Email Marketing( بازاریابی ایمیلی
      با وجود ظهور کانال های دیجیتال جدید، 

بازاریابــی ایمیلــی همچنــان یکــی از مؤثرتریــن 
ابزارهــا بــرای ارتبــاط مســتقیم بــا مشــتریان، 
و  محصــولات  مــورد  در  اطلاع رســانی 
کمپین‌هــای  اجــرای  و  جدیــد،  خدمــات 
در  موفقیــت  اســت.  هدفمنــد  تبلیغاتــی 
لیســت  ایجــاد  نیازمنــد  مارکتینــگ  ایمیــل 
شخصی ســازی  هــدف،  مخاطبــان  ایمیــل 
اســت. ارزشــمند  محتــوای  ارایــه  و  پیام هــا 

:)Digital Advertising( تبلیغــات دیجیتــال
     علاوه بــر تبلیغــات در موتورهــای جســتجو 
تبلیغــات دیجیتــال  اجتماعــی،  و شــبکه های 
و  فرمت‌هــا  از  گســترده ای  طیــف  شــامل 
تبلیغــات  بــنری،  تبلیغــات  نظیــر  پلتفرم هــا 
تبلیغــات  و  همســان  تبلیغــات  ویدیویــی، 
 Programmatic( شــده  برنامــه ریزی 
و  پلتفــرم  انتخــاب  Advertising( می شــود. 
فرمــت مناســب تبلیغــات، بســتگی بــه اهــداف 
بازاریابــی و ویژگی‌هــای مخاطبــان هــدف دارد.

تــحلیل داده هـای بــازاریابـی  
:)Marketing Analytics(

      یکــی از مزایــای کلیــدی بازاریابــی دیجیتــال، 
امــکان جمــع آوری و تحلیــل دقیــق داده هــای 
اســت.  کمپین هــا  عملکــرد  بــه  مربــوط 
 Google )ماننــد  وب ســایت  تحلیــل  ابزارهــای 
شــبکه‌های  تحلیــل  ابزارهــای   ،)Analytics
اجتماعــی و ابزارهــای CRM )مدیریــت ارتبــاط بــا 
مشــتری( بــه بازاریابــان کمــک می کننــد تــا رفتــار 
مخاطبــان را درک کــرده، اثربخشــی کمپین هــا 
ــی  ــی مبتن ــات بازاریاب ــد و تصمیم ــی کنن را ارزیاب
بــر داده اتخــاذ نماینــد. )نشریــه فورچــون بــر 
ــازی  ــرای بهینه س ــا ب ــتفاده از داده ه ــت اس اهمی
بــه  دســتیابی  و  بازاریابــی  اســتراتژی های 
دارد.( تأکیــد  بالاتــر  ســرمایه  بازگشــت 

فرصت هــای پیــش روی بازاریابــی دیجیتــال در 
ایران:

دسترســی بــه جمعیــت جــوان و فعــال آنلایــن:
و  پویــا  جــوان،  جمعیــت  دارای  ایــران     
تحصیل کــرده ای اســت کــه بخــش قابل توجهی 
شــبکه‌های  و  اینترنــت  از  روزانــه  آن هــا  از 
اطلاع رســانی،  ارتبــاط،  بــرای  اجتماعــی 
می کننــد. اســتفاده  نظــر  ابــراز  و  خریــد 

دیجیتــال: بازاریابــی  کلیــدی  ابزارهــای 
:)SEM( بازاریابی موتورهای جستجو

اصلــی  بخــش  دو  شــامل  حــوزه  ایــن     
و   )SEO( جســتجو  موتورهــای  بهینه ســازی 
تبلیغــات پرداخــت بــه ازای کلیک )PPC( اســت. 
SEO بــا هــدف بهبــود رتبــه وب ســایت در نتایــج 
جســتجوی ارگانیــک انجــام می شــود و نیازمنــد 
موتورهــای  الگوریتم هــای  از  عمیــق  درک 
ــت.  ــت اس ــا کیفی ــوای ب ــد محت ــتجو و تولی جس
PPC از ســوی دیگــر، امــکان نمایــش تبلیغــات 
را  جســتجو  نتایــج  صفحــات  در  هدفمنــد 
فراهــم می کنــد و ابــزاری قدرتمنــد بــرای جــذب 
وب ســایت  بــه  هدفمنــد  و  فــوری  ترافیــک 
 Harvard اســت. )مطالعــات منتشــر شــده در
ــوی  ــور ق ــت حض ــر اهمی Business Review ب
ــه عنــوان یکــی از عوامــل  در نتایــج جســتجو ب
اصلــی جــذب مشــتریان آنلایــن تأکیــد دارنــد.(

:)SMM( بازاریابی شبکه های اجتماعی
نظیــر  اجتماعــی  شــبکه های  پلتفرم‌هــای     
توییتــر،  و  لینکدیــن  تلگــرام،  اینســتاگرام، 
تعامــل  بــرای  را  بی نظــیری  فرصت هــای 
گاهــی از برنــد،  مســتقیم بــا مخاطبــان، ایجــاد آ
انتشــار محتــوا و اجــرای کمپین هــای بازاریابــی 
در  موفقیــت  می کننــد.  فراهــم  هدفمنــد 
SMM نیازمنــد درک ویژگی هــای هــر پلتفــرم، 
بــا  متناســب  و  جــذاب  محتــوای  تولیــد 
ــا کاربــران اســت.  ــان و تعامــل فعــال ب مخاطب
)تجربــه کارآفرینــان موفــق نشــان می‌دهــد 
کــه حضــور فعــال و اســتراتژیک در شــبکه های 
اجتماعــی می توانــد بــه ایجــاد جامعــه وفــادار 
شــود.( منجــر  فروش  افزایــش  و  مشــتریان 

:)Content Marketing( محتــوا  بازاریابــی 
     تولیــد و انتشــار محتــوای ارزشــمند، جــذاب 
و مرتبــط بــا نیازهــای مخاطبــان هــدف، یکــی از 
ارکان اصلــی بازاریابــی دیجیتــال مــدرن اســت. 
ــالات وبلاگ،  ــامل مق ــد ش ــوا می توان ــن محت ای
و  پادکســت‌ها  اینفوگرافیک هــا،  ویدیوهــا، 
بازاریابــی  باشــد.  الکترونیکــی  کتاب هــای 
محتــوا نــه تنهــا بــه جــذب مخاطبــان جدیــد 
اعتمــاد  ایجــاد  باعــث  بلکــه  می کنــد،  کمــک 
)مقاله‌هــای  می شــود.  نیــز  برنــد  اعتبــار  و 
ــد کــه برندهایــی  اکونومیســت نشــان می دهن
کــه بــه طــور مــداوم محتــوای بــا کیفیــت تولیــد 
می کننــد، نرخ تبدیــل مشــتری بــالاتری دارنــد.(

بازاریابــی  پایین تــر  نســبتاً  هزینه هــای 
: ل یجیــتا د

ســنتی  روش هــای  بــا  مقایســه  در    
می‌توانــد  دیجیتــال  بازاریابــی  بازاریابــی، 
و  هدفمندتــر  مقرون به صرفه تــر،  گزینــه ای 
قابل اندازه گیری برای بســیاری از کســب وکارها، 
ــد. ــک باش ــا و کوچ ــب وکارهای نوپ ــژه کس  به وی

امکان هدف گذاری دقیق مخاطبان: 
هدف‌گــذاری  امــکان  دیجیتــال  ابزارهــای     
ویژگی‌هــای  اســاس  بــر  مخاطبــان  دقیــق 
موقعیــت  علایــق،  جمعیت شــناختی، 
را  آن هــا  آنلایــن  رفتــار  و  جغرافیایــی 
اجــازه  برندهــا  بــه  و  می کننــد  فراهــم 
به‌صــورت  را  خــود  پیــام  می دهنــد 
 شخصی سازی شــده و مؤثرتــر منتقــل کننــد.

دقیــق: بهینه ســازی  و  اندازه گــیری  قابلیــت 
ــال،  ــی دیجیت ــای بزرگ بازاریاب ــی از مزای          یک
ــا و  ــج کمپین ه ــق نتای ــیری دقی ــکان اندازه گ ام
ــت. ــا اس ــاس داده ه ــر اس ــا ب ــازی آن ه بهینه س

استراتژی های کلیدی بکارگیری ابزارهای دیجیتال

تلفن رزرو   02636118 

بازدید مجازی از نویان

https://noyan-cafe-restaurant.optictour.ir/
https://noyan-cafe-restaurant.optictour.ir/
http://noyanrestaurant.ir/qr
https://noyan-cafe-restaurant.optictour.ir/
https://noyan-cafe-restaurant.optictour.ir/
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کسب و کار

بکارگیری ابزارهای دیجیتال در مدیریت کسب و کار 

ارتقای کارآیی، چابکی و نوآوری

پایــه داده هــای دقیــق و به لحظــه  بــر  رویــای مدیریــت کســب وکاری چابک تــر، کارآمدتــر، شــفاف تر و نوآورتــر، کــه در آن تصمیمــات 
دســت نیافتنی  آرمــان  یــک  دیگــر  برمی دارنــد،  گام  مشــترک  اهــداف  مســیر  در  بی نظــیری  هم افزایــی  بــا  تیم هــا  و  شــده  اتخــاذ 
امروز  پویــای  و  رقابتــی  دنیــای  در  برتــر  عملکــردی  بــه  دســتیابی  و  رویــا  ایــن  تحقــق  طلایــی  کلیــد  دیجیتــال«  »ابزارهــای  نیســت. 
افزایــش شــفافیت در فرآیندهــا و تســهیل  تــا  از اتوماســیون هوشــمندانه وظایــف و بهبــود همکاری هــای تیمــی گرفتــه  هســتند. 
کــرده،  مقابلــه  بــازار  روزافزون  چالش هــای  بــا  تــا  می‌بخشــند  قــدرت  کســب وکار  رهبــران  و  مدیــران  بــه  فناوری هــا  ایــن  ارتباطــات، 
نگاهــی  بــا  مقالــه،  ایــن  کننــد.  هدایــت  پایــدار  موفقیــت  ســوی  بــه  را  خــود  ســازمان  و  شــوند  بهره منــد  نوظهــور  فرصت هــای  از 
کاربــردی و بــه روز، بــه بررســی جامــع چگونگــی اســتفاده بهینــه از ایــن ابزارهــا بــرای فتــح قله هــای موفقیــت ســازمانی می پــردازد.
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کسب و کار ابـــــزارهــای اتـوماسیـــون فـــرآینـــدهـــای 
 :)BPA( کــســب و کــــار

    ایــن ابزارهــا امــکان خودکارســازی وظایــف 
فراهــم  را  زمان بــر  فرآیندهــای  و  تکــراری 
کارایــی،  افزایــش  بــه  منجــر  کــه  می کننــد، 
بــرای  منابــع  شــدن  آزاد  و  خطاهــا  کاهــش 
ــود. ــتراتژیک می ش ــای اس ــر فعالیت‌ه ــز ب تمرک

:)HRM( پلتفرم هــای مدیریــت منابع انســانی
مؤثرتــر  مدیریــت  امــکان  پلتفرم هــا  ایــن    
کارکنان، اســتخدام، آمــوزش، ارزیابی عملکرد، 
می کننــد. فراهــم  را   ... و  حقــوق   پرداخــت 

ابزارهای امنیت سایبری:
       با افزایش وابســتگی به ابزارهای دیجیتال، 
سیســتم‌های  و  داده هــا  امنیــت  حفــظ 
ــت.  ــوردار اس ــی برخ ــت حیات ــی از اهمی اطلاعات
ــا،  ــد فایروال ه ــایبری )مانن ــت س ــای امنی ابزاره
سیســتم‌های  بدافــزار،  ضــد  نرم افزارهــای 
برابــر  در  کار  و  کســب  از  نفــوذ(  تشــخیص 
می‌کننــد. محافظــت  ســایبری  تهدیــدات 

در  دیجیتــال  ابزارهــای  بکارگــیری  مزایــای 
کار: و  کســب  مدیریــت 

افزایش کارایی و بهره وری:
آســان  دسترســی  وظایــف،  اتوماســیون     
تیمــی  همــکاری  بهبــود  و  اطلاعــات  بــه 
بهــره‌وری  و  کارایــی  افزایــش  بــه  منجــر 
می شــود. ســازمان  ســطوح  تمامــی  در 

بهبود فرآیند تصمیم گیری: 
بــه روز  و  بــه داده هــای دقیــق       دسترســی 
مدیــران  قدرتمنــد،  تحلیلــی  ابزارهــای  و 
مبتنــی  تصمیمــات  تــا  می ســازد  قــادر  را 
کننــد. اتخــاذ  گاهانــه تری  آ و  داده  بــر 

افزایش چابکی و انعطاف پذیری:
       ابزارهــای دیجیتــال امــکان واکنــش سریع تر 
را  مشــتریان  نیازهــای  و  بــازار  تغییــرات  بــه 
فراهــم می کننــد و چابکــی و انعطاف‌پــذیری 

ســازمان را افزایــش می دهنــد.

تسهیل نوآوری:
مشــتریان،  بازخــورد  جمــع آوری  امــکان     
همــکاری  تســهیل  و  بــازار  روندهــای  تحلیــل 
می کننــد،  فراهــم  را  مختلــف  تیم هــای  بیــن 
کــه بــه تسریــع فرآینــد نــوآوری کمــک می کنــد.

ابزارهای دیجیتال کلیدی
در مدیریت کـسب و کــار:

سیســتم های برنامــه ریزی منابــع ســازمانی 
:  )ERP(

یکپارچــه،  سیســتم  یــک  عنــوان  بــه   ERP    
از  کار  و  کســب  کلیــدی  فرآیندهــای  تمامــی 
جملــه مالــی، منابــع انســانی، زنجیــره تأمیــن، 
متمرکــز  پلتفــرم  یــک  در  را  فروش  و  تولیــد 
مدیریــت می‌کنــد. ERP امــکان دسترســی بــه 
اطلاعــات بــه روز و یکپارچــه را فراهــم کــرده و 
ــتراتژیک  ــات اس ــاذ تصمیم ــران در اتخ ــه مدی ب
می‌کنــد. کمــک  عملیاتــی  کارایــی  بهبــود  و 

ابزارهای مدیریت پروژه و وظایف:
 )Trello، Asana، Jira ایــن ابزارهــا )ماننــد   
امــکان برنامــه ریزی، ســازماندهی، پیگــیری و 
مدیریــت پروژه ها و وظایــف را به صورت آنلاین 
ابزارهــا  ایــن  می کننــد.  فراهــم  مشــارکتی  و 
بــه بهبــود همــکاری تیمــی، تخصیــص مؤثــر 
ــل  ــان از تکمی ــان و اطمین ــت زم ــع، مدیری مناب
می کننــد. کمــک  مــقرر  موعــد  در  پروژه هــا 

:)CRM( ابزارهــای مدیریــت ارتبــاط با مشــتری
و  جمــع‌آوری  امــکان  سیســتم ها  ایــن    
بهتــر  درک  مشــتریان،  داده هــای  تحلیــل 
نیازهــای آن هــا، بهبــود خدمــات مشــتریان و 
ایجــاد روابــط بلندمــدت را فراهــم می کننــد.

هــوش  و  داده  تحلیــل  و  تجزیــه  ابزارهــای 
:)BI( تجــاری 

 )Tableau، Power BI ایــن ابزارهــا )ماننــد   
مصورســازی  و  تحلیــل  جمــع آوری،  امــکان 
مختلــف  منابــع  از  را  کار  و  کســب  داده هــای 
فراهــم می کننــد. BI بــه مدیــران کمــک می کنــد 
تــا بینش‌هــای ارزشــمندی از داده هــا اســتخراج 
کــرده و تصمیمــات مبتنــی بــر داده اتخاذ کنند.

راهکارهای ذخیره سازی ابری
 :)Cloud Storage(

)ماننــد  ابری  ذخیره ســازی  سرویس هــای     
 )Google Drive، Dropbox، OneDrive
امــن  و  سریــع  آســان،  دسترســی  امــکان 
دســتگاهی  هــر  و  مــکان  هــر  از  داده هــا  بــه 
همــکاری  بهبــود  بــه  و  می‌کننــد  فراهــم  را 
انعطاف پــذیری  و  بهــره وری  افزایــش  تیمــی، 
می کننــد. کمــک  کســب وکار  عملیاتــی 

چالش های بکارگیری ابزارهای دیجیتال در 
مدیریت کسب و کار:

ــازمانی: ــگ س ــر فرهن ــوزش و تغیی ــه آم ــاز ب نی
    اســتفاده مؤثــر از ابزارهــای دیجیتــال نیازمنــد 
فرهنــگ  یــک  ایجــاد  و  کارکنــان  آمــوزش 
اســت. دیجیتــال  تحــول  حامــی  ســازمانی 

مقاومت در برابر تغییر:
برابــر  از کارکنــان ممکــن اســت در       برخــی 
دیجیتــال  فرآیندهــای  و  ابزارهــا  پذیــرش 
ابتدایــی،  مراحــل  در  به ویــژه  جدیــد، 
مقاومــت نشــان دهنــد و نیازمنــد آمــوزش، 
باشــند. اطمینان بخشــی  و   همراهــی 

امنیت داده ها و حریم خصوصی:
         حفظ امنیت داده های حساس کسب وکار 
ســایبری،  تهدیــدات  برابــر  در  مشــتریان  و 
نشــت اطلاعــات و حــملات مخــرب از اهمیــت 
بالایــی برخــوردار اســت و نیازمنــد پیاده‌ســازی 
حفاظتــی  ابزارهــای  امنیتــی،  سیاســت های 
 بــه روز و فرهنگ ســازی درون ســازمانی اســت.

تکمله:
     بکارگیری هوشمندانه و استراتژیک ابزارهای 
ــت،  ــده در موفقی ــی تعیین کنن ــال، عامل دیجیت
رشــد پایــدار و رقابت پــذیری کســب وکارها در 
عصــر حاضــر اســت. ایــن ابزارهــا امــکان ارتقــای 
نــوآوری،  تســهیل  چابکــی،  افزایــش  کارایــی، 
فرآیندهــا،  بهینه ســازی  هزینه هــا،  کاهــش 
افزایــش بهــره وری و بهبــود تجربــه مشــتری 
را فراهــم می کننــد. از اتوماســیون بازاریابــی 
از  اســتفاده  تــا  رفتــاری  داده هــای  تحلیــل  و 
ابزارهــای  و  آنلایــن  همــکاری  پلتفرم هــای 
مدیریــت پروژه، همگــی ظرفیت هایــی هســتند 
کــه در صــورت اســتفاده صحیــح، می‌تواننــد 
مزیــت رقابتــی قابــل توجهــی بــرای ســازمان ها 
ــا و چالش هــای ایــن  ــا درک مزای ایجــاد کننــد. ب
ابزارهــا و اتخــاذ رویکــردی برنامه ریزی‌شــده، 
ســازمان ها  مشــتری محور،  و  داده محــور 
دیجیتــال  ابزارهــای  کامــل  پتانســیل  از  بایــد 
بهره منــد  خــود  اهــداف  بــه  دســتیابی  بــرای 
شــوند و بــا آمادگــی بیشــتر در مســیر تحــول 
بردارنــد. گام  پایــدار  توســعه  و  دیجیتــال 

بکارگیری ابزارهای دیجیتال در مدیریت کسب و کار 

ارتقای کارآیی، چابکی و نوآوری
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کسب و کار

مدیریت کسب و کار در عصر فراوانی اطلاعات و کمبود توجه
»کمبــود توجــه«؛ ایــن شــاید بزرگتریــن پارادوکــس عصــر اطلاعــات باشــد. بــا وجــود دسترســی بی ســابقه بــه دانــش، ایــن تمرکــز مخاطبــان 
اســت کــه بــه یــک منبــع بــه شــدت محــدود و ارزشــمند تبدیــل شــده و کســب وکارها بــرای به دســت آوردن ســهمی از آن، در رقابتــی نفس گیــر 
قــرار گرفته انــد. ایــن مقالــه بــا رویکــردی علمــی و کاربــردی بــه مفهــوم »اقتصــاد توجــه« و تأثیــر آن بــر مدیریــت کســب وکار می پــردازد و نشــان 
می دهــد چگونــه می تــوان بــا راهکارهــای نوآورانه در تولیــد محتوا، مدیریت هوشــمندانه حواس پرتی هــای دیجیتال در محیــط کار و طراحی 
تجربه های کاربری اثربخش، توجه مخاطبان را در این بازار رقابتی جلب، حفظ و آن را به یک مزیت اســتراتژیک برای موفقیت تبدیل نمود.

بهره وری و مدیریت زمان در محیط کار:
مملــو  کــه  مــدرن  کاری  محیط هــای  در     
شــبکه‌های  و  ایمیل هــا  اعلان‌هــا،  از 
حواس پرتــی  مدیریــت  اســت،  اجتماعــی 
چالــش  یــک  بــه  کارکنــان  تمرکــز  حفــظ  و 
اســت. شــده  تبدیــل  مدیــران  بــرای  مهــم 

تولید محتوا:
جــذاب  و  کیفیــت  بــا  محتــوای  تولیــد      
محتــوای  انبــوه  میــان  در  بتوانــد  کــه 
بــه خــود جلــب  را  موجــود، توجــه مخاطــب 
ضرورت  یــک  کنــد،  درگیــر  را  او  و  کــرده 
اســت. دیجیتــال  عصــر  در  موفقیــت  بــرای 

توجــه  جــذب  بــرای  نوآورانــه  راهکارهــای 
: ن طبــا مخا

بازاریابی محتوای جذاب و ارزشمند: 
نیازهــا و علایــق  بــه  کــه       خلــق محتوایــی 
مفیــد  اطلاعــات  دهــد،  پاســخ  مخاطبــان 
ارایــه کنــد یــا آن هــا را ســرگرم کنــد، احتمــال 

تأثیــر اقتصــاد توجــه بــر مدیریــت کســب و کار:

بازاریابی و تبلیغات: 
بــر حجــم  کــه  تبلیغــات     روش هــای ســنتی 
عصــر  در  داشــتند،  تمرکــز  پیــام  تکــرار  و 
دســت  از  را  خــود  کارایــی  توجــه  کمبــود 
داده انــد. بازاریابــان نیازمنــد خلــق محتــوای 
هســتند  مرتبــط  و  ارزشــمند  جــذاب، 
اطلاعــات،  انبــوه  میــان  در  بتوانــد  کــه 
کنــد. جلــب  خــود  بــه  را  مخاطــب  توجــه 

:)UX( تجربه کاربری
تمرکــز  کــه  کاربری  تجربه هــای  طراحــی     
عوامــل  از  و  کنــد  حفــظ  را  مخاطــب 
فزاینــده ای  اهمیــت  بکاهــد،  حواس پرتــی 
و  اپلیکیشــن‌ها  وب ســایت ها،  اســت.  یافتــه 
ــه ای  ــه گون ــد ب ــال بای ــای دیجیت ــایر پلتفرم ه س
طراحــی شــوند کــه کاربــر بــه راحتــی بتوانــد 
دسترســی  خــود  نیــاز  مــورد  اطلاعــات  بــه 
لــذت ببــرد. بــا آن‌هــا  از تعامــل  پیــدا کنــد و 

می‌دهــد.  افزایــش  را  آن هــا  توجــه  جلــب 
عناصــر  از  اســتفاده  قــوی،  داستان ســرایی 
بــصری جذاب و ارایه محتــوای تعاملی از جمله 
هســتند. زمینــه  ایــن  در  مؤثــر  تکنیک هــای 

شخصی سازی:
بــا  متناســب  محتــوای  و  پیام هــا  ارایــه     
مخاطبــان،  فــردی  نیازهــای  و  رفتــار  علایــق، 
آن‌هــا  توجــه  جلــب  بــرای  بیشــتری  احتمــال 
و  مشــتری  داده هــای  از  اســتفاده  دارد. 
می توانــد  مصنوعــی  هــوش  فناوری هــای 
باشــد. کمک کننــده  زمینــه  ایــن  در 

بازاریابی احساسی: 
از  مخاطبــان  احساســات  برانگیختــن    
و  خلاقانــه  محتــوای  و  تبلیغــات  طریــق 
قدرتمنــد  راهــی  می‌توانــد  داســتان محور 
بــرای جلــب توجــه، ایجــاد ارتبــاط عمیق‌تــر و 
ماندگارتــر بــا آن هــا و تأثیرگــذاری بلندمــدت 
باشــد. تصمیم‌گیری شــان  و  ذهــن  بــر 

حواست هست؟!
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کسب و کار استفاده از اینفلوئنسر مارکتینگ: 
   همــکاری بــا افــراد تأثیرگــذار کــه مخاطبــان 
آن هــا  اعتمــاد  مــورد  و  دارنــد  زیــادی 
بــرای  مؤثــر  راهــی  می توانــد  هســتند، 
باشــد. بــازار  از  خاصــی  بخــش  توجــه  جلــب 

ایجاد تجربه های تعاملی:
    برگــزاری مســابقات آنلایــن، نظرســنجی ها، 
محتــوای  فرم هــای  ســایر  و  بازی هــا 
درگیــر  را  مخاطبــان  می توانــد  تعاملــی 
کــرده و توجــه آن هــا را بــه برنــد جلــب کنــد.

بهینه سازی برای توجه کوتاه: 
    بــا توجــه بــه کاهــش بــازه توجــه مخاطبــان در 
عصــر دیجیتــال، خلــق محتــوای کوتــاه، جــذاب 
اســتفاده  دارد.  اهمیــت  واضــح  پیــام  بــا  و 
و  اینفوگرافیک‌هــا  کوتــاه،  ویدیوهــای  از 
باشــد. مؤثــر  می توانــد  متنــی  خلاصه هــای 

خلق محتوای جذاب و ماندگار:
ــظ آن  ــت؛ حف ــا گام اول اس ــه تنه ــذب توج    ج
نیازمنــد خلــق محتوای جذاب و ماندگار اســت:

کیفیت بر کمیت:
کیفیــت  بــا  محتــوای  تولیــد  بــر  تمرکــز     
مخاطــب  بــرای  واقعــی  ارزش  کــه  بــالا 
حجــم  تولیــد  از  مهم تــر  دهــد،  ارایــه 
اســت. بی کیفیــت  محتــوای  از  زیــادی 

داستان سرایی:
و  جــذب  در  بالایــی  قــدرت  داســتان ها     
می تواننــد  برندهــا  دارنــد.  توجــه  حفــظ 
پیام‌هــا  انتقــال  بــرای  داستان ســرایی  از 
جــذاب  شــیوه ای  بــه  خــود  ارزش‌هــای  و 
کننــد. اســتفاده  به یادماندنــی  و 

اصالت و شفافیت:
برندهــای  دنبــال  بــه  امروزی  مخاطبــان     
محتــوای  ارایــه  هســتند.  شــفاف  و  اصیــل 
می‌توانــد  اعتمــاد  قابــل  و  صادقانــه 
کنــد. جلــب  را  آن هــا  توجــه  و  اعتمــاد 

ایجاد حس کنجکاوی و تعجب:
      محتوایــی کــه حــس کنجــکاوی مخاطــب 
را برانگیــزد یــا او را شــگفت زده کنــد، احتمــال 
گذاشــته  اشــتراک  بــه  بــرای  بیشــتری 
دارد. او  ذهــن  در  مانــدگاری  و  شــدن 

دعوت به تعامل:
      تشــویق مخاطبان به مشــارکت، نظر دادن، 
محتــوا،  گذاشــتن  اشــتراک  بــه  و  بازخــورد 
مانــدگاری  و  دیده شــدن  تعامــل،  ســطح 
می‌دهــد. افزایــش  مخاطــب  ذهــن  در  را  آن 

تکمله:
کمبــود  و  اطلاعــات  فراوانــی  عصــر  در        
روزانــه  به طــور  مخاطبــان  کــه  جایــی  توجــه، 
و  محتواهــا  پیام هــا،  از  عظیمــی  حجــم  بــا 
کســب‌وکار  مدیریــت  مواجه انــد،  تبلیغــات 
دیگــر نمی توانــد بــر الگوهــای ســنتی بازاریابــی 
عمیــق  درک  باشــد.  متکــی  ارتباطــات  و 
یکــی  به عنــوان  توجــه«  »اقتصــاد  مفهــوم 
بــرای  امروز،  بــازار  در  رقابــت  اصلــی  ارکان  از 
اســت.  حیاتــی  امری  کارآفرینــان  و  مدیــران 
در ایــن اقتصــاد جدیــد، توجــه مخاطــب یــک 
منبــع کمیــاب، ارزشــمند و به شــدت رقابتــی 
تجربیــات  خلــق  طریــق  از  تنهــا  کــه  اســت 
منحصر به فــرد، محتــوای معنــادار، پیام هــای 
تعاملاتــی  طراحــی  و  شخصی سازی شــده 
رفتــار  بــا  ســازگار  و  هوشــمندانه  هدفمنــد، 
دســت  آن  بــه  می تــوان  مخاطــب  دیجیتــال 
حواس‌پرتی‌هــا،  مؤثــر  مدیریــت  یافــت. 
اســتفاده  ارتباطــی،  مســیرهای  ساده ســازی 
رفتــار  تحلیــل  بــرای  دیجیتــال  ابزارهــای  از 
بــا  هماهنــگ  پیام هایــی  ســاختن  و  کاربــران 
ــب،  ــی مخاط ــات واقع ــا و ترجیح ــق، نیازه علای
از جملــه راهکارهایــی هســتند کــه می تواننــد 
بــه برندهــا در جلــب و حفــظ ایــن توجــه کمــک 
کننــد. ســازمان هایی کــه قادرنــد ایــن ســرمایه 
ذهنــی را جــذب و حفــظ کننــد، نه تنهــا وفــاداری 
بلکــه  می‌دهنــد،  افزایــش  را  مشــتریان 
در  مانــدگار  و  اتــکا  قابــل  متمایــز،  جایگاهــی 
بــازار بــرای خــود می ســازند و اعتمــاد عمومــی 
را نیــز تقویــت می‌کننــد. در  بــه برنــد  نســبت 
چنیــن شــرایطی، توجــه مخاطــب دیگــر صــرفاً 
بلکــه  نیســت،  فروش  بــرای  پیش نیــاز  یــک 
ــل  ــازمان تبدی ــتراتژیک س ــی اس ــه دارای ــود ب خ
رشــد،  مســیر  می توانــد  کــه  اســت  شــده 
ــدت  ــداری بلندم ــی و پای ــت رقابت ــوآوری، مزی ن
ایــن  را همــوار کنــد. در نهایــت، موفقیــت در 
میــدان بــه توانایــی برنــد در ســاختن ارتباطاتــی 
و  الهام بخــش  معنــادار،  اصیــل،  انســانی، 
مانــدگار بســتگی دارد کــه مخاطــب را نه فقــط 
در  و  وفــادار  همــراه،  درگیــر،  بلکــه  جلــب، 
می ســازد. برنــد  ســفیر  بــه  تبدیــل  نهایــت، 

مدیریت حواس پرتی های دیجیتال
در محیط کار:

جــذب  بــر  تنهــا  نــه  توجــه  اقتصــاد    
می گــذارد،  تأثیــر  خارجــی  مخاطبــان 
محیــط  در  کارکنــان  توجــه  مدیریــت  بلکــه 
می‌دهــد: قــرار  تأثیــر  تحــت  نیــز  را  کار 

ایجاد محیط کار متمرکز: 
عوامــل  کــه  کاری  فضاهــای  طراحــی     
و  مزاحــم  صداهــای  )ماننــد  حواس پرتــی 
دهــد. کاهــش  را  غیــرضروری(  اعلان هــای 

تعیین اولویت ها و مدیریت زمان:
        آموزش کارکنان در زمینه تعیین اولویت ها 
و مدیریــت زمــان بــرای تمرکــز بــر وظایــف مهــم.
نیازمنــد خلــق محتوای جذاب و ماندگار اســت:

کاهش وقفه های غیرضروری:
مؤثــر  ارتباطــات  بــه  تشــویق  تمرکــز    
غیــرضروری  وقفه‌هــای  کاهــش  و 
فــوری. پیام هــای  و  ایمیل‌هــا  از  ناشــی 

استفاده از ابزارهای مدیریت تمرکز:
ابزارهایــی  و  اپلیکیشــن ها  از  بهره گــیری      
کــردن عوامــل  کارکنــان در مســدود  بــه  کــه 
حواس پرتــی و حفــظ تمرکــز کمــک می کننــد.

:)Deep Work( ترویج فرهنگ کار عمیق
کارکنــان  بــرای  فرصت هایــی  ایجــاد    
پیچیــده  وظایــف  روی  بــر  بتواننــد  تــا 
کننــد. کار  عمیــق  تمرکــز  نیازمنــد  و 

طراحی تجربه های کاربری
متمرکز و اثربخش:

ــال، تجربــه کاربری نقــش         در دنیــای دیجیت
کلیــدی در جذب و حفــظ توجه مخاطبان دارد:

سادگی و وضوح:
ــح  ــاده و واض ــای کاربری س ــی رابط ه        طراح
اطلاعــات  بــه  بتوانــد  راحتــی  بــه  کاربــر  کــه 
کنــد. پیــدا  دسترســی  خــود  نیــاز  مــورد 

سادگی و وضوح:
بــه  کــه  اپلیکیشــن هایی  و  وب ســایت ها      
احتمــال  می شــوند،  بارگــذاری  ســرعت 
دارنــد. کاربــر  توجــه  حفــظ  بــرای  بیشــتری 

سازگاری با دستگاه های مختلف:
بهینــه  و  یکپارچــه  کاربری  تجربــه  ارایــه         
در دســکتاپ، موبایــل، تبلــت نقــش مــؤثری 
دارد. برنــد  تقویــت  و  کاربــران  رضایــت  در 

کاهش عوامل حواس پرتی بصری: 
و  مینیمالیســتی  طراحــی  از  اســتفاده      
اجتنــاب از عناصــر بــصری شــلوغ و گیج کننــده.



  شماره دوم | تیر ماه 1404 |  صفحه 36

کسب و کار

ارتقای بهره وری در عصر رکود اقتصادی

بالا،بالا،بالاتر 
دوران رشــد کنــد اقتصــادی، ســایه ای ســنگین بــر فعالیت هــای کســب وکارها در سراســر 
ــی  ــی و خارج ــای داخل ــه بازاره ــرایطی ک ــن ش ــت. در چنی ــده اس ــران، افکن ــه ای ــان، از جمل جه
بــا عــدم قطعیــت و کاهــش تقاضــا مواجــه هســتند، تکیــه بــر روش هــای ســنتی و افزایــش 
خطــر  بــه  نیــز  را  ســازمان ها  بقــای  می توانــد  بلکــه  نیســت،  راهگشــا  تنهــا  نــه  هزینه هــا 
انــدازد. در ایــن میــان، بهبــود بهــره‌وری بــه عنــوان یــک اســتراتژی حیاتــی، می‌توانــد بــه 
از منابــع موجــود، هزینه هــا را کاهــش  بــا اســتفاده بهینــه  تــا  کســب وکارها کمــک کنــد 
خــود  حیــات  بــه  تنهــا  نــه  دشــوار،  شــرایط  ایــن  در  و  کــرده  خلــق  بیشــتری  ارزش  داده، 
تــی را نیــز فراهــم آورنــد. ایــن مقالــه بــا بهره‌گــیری  ادامــه دهنــد، بلکــه زمینه هــای رشــد آ
و  »فورچــون«  ریویــو«،  بیزینــس  »هــاروارد  نظیــر  علمــی  معتبــر  نشریــات  یافته هــای  از 
»اکونومیســت«، بــه بررســی راهکارهــای علمــی و کاربــردی بهبــود بهــره‌وری می پــردازد 
باشــند. اثربخــش  و  اجــرا  قابــل  ایــران،  اقتصــاد  خــاص  شــرایط  گرفتــن  نظــر  در  بــا  کــه 
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کسب و کار 1. بازنگری و بهینه سازی فرآیندهای کسب وکار:

      نخستیــن گام در مسیــر بهبــود بهره وری، شــناخت دقیق و تحلیل 

موشکافانــه فرآیندهــای موجــود در ســازمان اســت. در دوران رونــق 

اقتصــادی، ممکــن اســت برخــی فرآیندهــا بــه صــورت ناکارآمــد و بــا 

اتلاف منابــع بــه کار خــود ادامــه داده باشــند. امــا در شــرایط رکــود، 

تحمــل ایــن ناکارآمدی هــا دیگــر ممکــن نیســت. مقــالات متعددی 

در »هــاروارد بیزینــس ریویــو« بــر اهمیــت بازمهنــدسی فرآیندهــای 

کسب وکار )Business Process Reengineering - BPR( در جهت 

افزایــش کارایی و کاهــش هزینه‌هــا تأکیــد کرده انــد. بــه عنــوان 

بــا  مثــال، همفــری و چــامپی )1993( در مقالــه کلاســیک خــود 

عنــوان »Reengineering the Corporation« اســتدلال می کننــد 

کــه ســازمان ها بایــد فرآیندهــای اصلــی خــود را از نــو طراحــی کننــد 

تــا بتواننــد بــه بهبودهــای چشــمگیر در عملکــرد دســت یابنــد.

بــرای کســب وکارهای ایرانــی، ایــن امــر مســتلزم مــوارد زیــر اســت:

شناســایی گلوگاه هــا و نقــاط ضعــف: بــا اســتفاده از ابزارهــایی نظیــر 

نقشــه برداری فرآینــد )Process Mapping( و تحلیــل جریــان ارزش 

بــه  منجــر  کــه  نقاطــی  و  گلوگاه هــا   ،)Value Stream Mapping(

تأخیــر، اتلاف منابــع و کاهــش کیفیت می شــوند، شناســایی شــوند.

کــه  فرآیندهــایی  غیرضــروری:  فعالیت هــای  حــذف 

ایجــاد  ســازمان  یــا  مشــتری  بــرای  افــزوده ای  ارزش 

شــوند. ساده‌ســازی  یــا  حــذف  بایــد  نمی کننــد، 

بایــد  تــا حــد امکان، فرآیندهــا  استانداردســازی و اتوماسیــون: 

موجــود  فناوری هــای  از  اســتفاده  بــا  و  شــده  استانداردســازی 

)ماننــد نرم افزارهــای ERP و CRM( اتوماسیــون شــوند تــا ســرعت، 

ــای ارزی  ــه محدودیت ه ــه ب ــا توج ــد. ب ــش یاب ــت و کارایی افزای دق

کســب وکارها  ایــران،  در  پیشــرفته  فناوری هــای  بــه  دســترسی  و 

اســتفاده  بــا  داخلــی  فرآیندهــای  اتوماسیــون  بــر  می تواننــد 

کننــد. تمرکــز  مقرون به‌صرفــه  و  بــومی  راهکارهــای  از 

2. توانمندسازی و مشارکت کارکنان:

       بهــره وری تنهــا بــه بهینه ســازی فرآیندهــا محدود نمی شــود، بلکه 

نقــش نیــروی انســانی در ایــن میــان بســیار حیاتــی اســت. کارکنــان 

ــه  ــای نوآوران ــد ایده ه ــارکت جو، می‌توانن ــزه و مش ــد، باانگی توانمن

بــرای بهبــود کارایی ارایــه دهنــد و بــا تعهــد بیشــتری وظایــف خــود را 

انجــام دهنــد. نشــریه »فورچــون« همواره بــر اهمیت ســرمایه گذاری 

ــد  ــت تأکی ــازمانی مثب ــگ س ــک فرهن ــاد ی ــانی و ایج ــروی انس در نی

کــه  ســازمان هایی  کــه  داده‌انــد  نشــان  مطالعــات  اســت.  داشــته 

کارکنــان خــود را ارزشــمند می داننــد و فرصــت رشــد و مشــارکت را بــرای 

آن هــا فراهــم می کننــد، عملکــرد بهتــری از خــود نشــان می دهنــد.

در context ایــران، ایــن امــر می‌تواند از طریق موارد زیر محقق شــود:

بــا  متناســب  آموزش هــای  هدفمنــد:  آموزش‌هــای  ارایــه 

می توانــد  کارکنــان،  مهارت هــای  توســعه  و  شــغلی  نیازهــای 

دهــد. افزایــش  توجــهی  قابــل  طــور  بــه  را  آن هــا  بهــره وری 

تلاش هــا  از  قدردانــی  عملکــرد:  تشــویق  و  پــاداش  نظــام  ایجــاد 

عملکــرد  بهبــود  بــرای  را  آن هــا  انگیــزه  کارکنــان،  دســتاوردهای  و 

توجــه  بــا  می دهــد.  افزایــش  نوآورانــه  ایده هــای  ارایــه  و 

غیرنقــدی  پاداش هــای  از  می تــوان  اقتصــادی،  شــرایط  بــه 

بــرد. بهــره  نیــز  شــغلی  ارتقــای  و  آمــوزشی  فرصت هــای  نظیــر 

3. تمرکز بر ارزش آفرینی برای مشتری:

          در دوران رکود اقتصادی، حفظ مشتریان موجود و جذب مشتریان 

جدیــد دشــوارتر می شــود. بنابرایــن، کســب وکارها بایــد بــر ارایــه ارزش 

واقعــی بــه مشــتریان تمرکــز کننــد. نشــریه »اکونومیســت« بارهــا بــر 

ــات  ــولات و خدم ــه محص ــتری و ارای ــای مش ــر نیازه ــز ب ــت تمرک اهمی

بــا کیفیــت و قیمــت مناســب در شــرایط رکــود تأکیــد کــرده اســت.

کــه: معناســت  بــدان  ایــن  ایرانــی،  کســب وکارهای  بــرای 

کیفیــت  بــر  تمرکــز  کیفیــت:  بــا  خدمــات  و  محصــولات  ارایــه 

محصــولات و خدمــات، نــه تنهــا رضایــت مشــتری را افزایــش می‌دهــد، 

می کاهــد. نیــز  نارضایتــی  و  نقــص  از  نــاشی  هزینه هــای  از  بلکــه 

ــتریان  ــاسیت مش ــود، حس ــرایط رک ــی: در ش ــذاری رقابت ــه قیمت‌گ ارای

قیمت هــای  ارایــه  بنابرایــن،  می یابــد.  افزایــش  قیمــت  بــه 

دارد. بســزایی  اهمیــت  شــده،  ارایــه  ارزش  بــا  متناســب  و  رقابتــی 
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استراتژی های فروش و حفظ مشتری برای کسب و کارهای ایرانی
تــورم نفس گیــر، کاهــش قــدرت خریــد مــردم، و رقابتــی کــه هــر روز فشــرده تر می شــود؛ ایــن تصــویری آشــنا و چالشــی جــدی بــرای 
مشــتری  حفــظ  و  فروش  اســتراتژی های  میدانــی،  چنیــن  در  اســت.  بــوده  اخیــر  ســال های  در  ایرانــی  کســب‌وکارهای  از  بســیاری 
بــا دشــواری  بــه نظــر می رســیدند، امروز ممکــن اســت بــه بن‌بســت خــورده و ســازمان ها را در مســیر بقــا  کــه شــاید دیروز کارآمــد 
بــه اصــول علمــی مــطرح شــده در معتبرتریــن منابــع جهانــی ماننــد »فورچــون« و  بــا نگاهــی  ایــن اینفوگرافیــک،  مواجــه ســازند. 
پیاده ســازی  قابــل  و  عملــی  اســتراتژی های  ایــران،  بــازار  فرصت‌هــای  و  محدودیت هــا  و  منحصربه فــرد  شــرایط  بــا  آن هــا  انطبــاق 
می دهــد. ارایــه  تــورم،  توفــان  قلــب  در  حتــی  مشــتریان،  در  پایــدار  وفــاداری  ایجــاد  و  فروش  تیم هــای  توانمندســازی  بــرای  را 

عبور از گرداب تورم



  سالن کافه نویان
     فضایی مناسب با ظرفیت 70 نفر برای برگزاری ایونت ها و کارگاه های شما

رزرو از طریق سایت تلفن رزرو   02636118 
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تاثیر تورم بر رفتار مشتری، از وفاداری تا حساسیت به قیمت

		 	    <    وفادار حساس به قیمت    >

    حساسیت به قیمت                   تصمیم گیری مشتری                     وفاداری مشتری

بــــه دنــــبال ارزان تـرین 
گـزینه ها، وفـاداری برند
را کـــاهــش مــی دهـــد.

مردد در خرید به دلیل
عدم اطمینان اقتصادی

بـــه برندهای مورد اعتماد 
پایبـنـد است، حتی با وجود 
قــیــمـــت هــــــای بــــالاتــــــر

بر ارزش منحصربه فردی که 
محصولات ارایه می دهند تمرکز کنید

افزایش قیمت را به طور صادقانه 
توضیح دهید

خدمات پشتیبانی عالی برای حفظ 
مشتری ارایه دهید

کانال های فروش متنوع برای 
دسترسی به بازار

از ابزارهای فناوری
برای کارایی فروش استفاده کنید

ارزش محصول را به جای تخفیف ها 
منتقل کنید

راهکارهای متناسب با نیازهای 
مشتری ارایه دهید

وفاداری مشتری را از طریق
تعاملات قوی ایجاد کنید

استراتژی های فروش برای شرایط تورمی

قیف حفظ مشتری

ایجاد جامعه

ارتباطات شخصی سازی شدهبازخورد و بهبود

برنامه های وفاداریتجربه مشتری عالی

تاکید بر ارزش پیشنهادی

شفافیت در قیمت گذاری

خدمات پس از فروش متمایز

توسعه کانال های فروش

استفاده از فناوری

فروش ارزشی

راهکارهای سفارشی

تقویت روابط با مشتری

1

2

3

4

5

6

7

8

http://noyanrestaurant.ir/qr
http://noyanrestaurant.ir/qr


ــه  ــول ب ــرخِِ پ ــه چ ــا ک ــترده، آنج ــادِِ سایه گس ــمِِ اقتص ــقی و وه ــنگامهٔ بی رون ــن ه در ای

کارهــای  و  کســب  ـَد، 
ن
می ما� یــاس  بــه  جوانه هــا  رویــشِِ  امیــدِِ  و  می گــردد  کنــدی 

مهارت محــور، همچــون چراغــی کم ســو در دلِِ تاریکــی، بارقــه ای از امیــد را بــه ارمغــان 

ــه  ــا تکی ــده  و ب ــانِِ جان کن ــای کارآفرین ــری از تجربه ه ــا وام گی ــتار، ب ــن جس ــد. ای می آورن

بــر پــژواکِِ ســخنانِِ دانایــانِِ »هــاروارد بیزینــس ریویــو« و »فورچــون« و زمزمه هــای 

»اکونومیســت«، بــه کنــدوکاو در چیســتیِِ توســعه ی ایــن دســت کســب و کارهــا در 

خــاکِِ رنجــورِِ ایــران می پــردازد. باشــد کــه ایــن واگویــه، راهــی بگشــاید بــه ســوی 

ــد. ــگ باخته ان ــهی، رن ــارِِ بی توج ــسِِ غب ــت در پ ــه سال هاس ــایی ک ــکوفاییِِ مهارت ه ش

مهارت در سایه، کسب وکار در انتظار
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معمای توسعه صنایع دستی ایران



روایتِِ کارآفرینانِِ در بند: 
ــگ  ــا چن ــم، ب ــن وادیِِ پرپیچ وخ ــه در ای ــی ک ــیارند کارآفرینان       بس

نگــه  زنــده  را  خــود  مهارت محــورِِ  کارهــای  و  کســب  دنــدان،  و 

در  امیــد،  و  شــور  از  اســت  آمیــزه ای  قصه‌هایشــان،  داشــته اند. 

ــود را  ــرِِ خ ــال ها عم ــه س ــدی ک ــدی. از آن هنرمن ــج و ناامی ــارِِ رن کن

ــوانِِ  ــا آن ج ــته، ت ــه زوال گذاش ــتیِِ رو ب ــرِِ دس ــک هن ــایِِ ی ــایِِ احی پ

خلاقــی کــه بــا بهره گیــری از دانــشِِ روز، طعم هــای نوینــی را در 

صنعــتِِ غــذایِِ محلــی خلــق کــرده اســت. اینــان، نــه فقــط بــه 

تولیــدِِ کالا و خدمــت مشــغولند، بلکــه حافظــانِِ میــراثِِ فرهنگــی 

و ســرمایه های انســانیِِ ایــن ســرزمین نیــز هستنــد. امــا دریغــا 

بوروکــراسی،  بی رحــمِِ  چرخ دنده‌هــایِِ  میــانِِ  در  اغلــب،  کــه 

می بازنــد. جــان  بــازار،  بی‌مهــریِِ  و  مالــی  حمایت هــای  کمبــودِِ 

راهکارهای روییدن در خاکِِ نامراد: 
ایــن  می تــوان  چگونــه  اســت:  ایــن  اســاسی  پرســشِِ  حــال،     

بذرهــایِِ مهــارت را در خــاکِِ نامــرادِِ اقتصــادِِ ایــران رویانــد و بــه بــار 

نشــاند؟ راهکارهــایِِ پیــشِِ رو، نیازمنــدِِ یــک عــزمِِ ملــی و هــمکاریِِ 

همه جانــبهٔ دولــت، بخــش خصــوصی و جامــعهٔ مدنــی اســت:

1. شناسایی و حمایت از مهارت های بومی: 

      نخستیــن گام، شناســاییِِ دقیــقِِ مهارت‌هــایِِ ارزشــمندِِ موجــود 

ایجــادِِ  بــا  می توانــد  دولــت  اســت.  کشــور  مختلــفِِ  مناطــقِِ  در 

پایگاه هــای اطلاعاتــی جامــع و ارایــه تســهیلاتِِ ویــژه، از ایــن کســب 

ــد. ــت کن ــا حمای و کاره

2. ایجاد زیرساخت های آموزشی و توانمندسازی:

       ارتقــای ســطحِِ دانــش و مهــارتِِ فعــالانِِ ایــن حــوزه از طریــقِِ 

فراهــم  و  کارگاه هــا  تخصــصی،  آمــوزشی  دوره هــای  برگــزاریِِ 

اســت. ضــروری  امــری  تجربــه،  کســبِِ  فرصت هــایِِ  کــردنِِ 

3. تسهیل دسترسی به بازار:

عــرضهٔ  بــرای  اختصــاصی  ملــیِِ  و  محلــی  بازارهــایِِ  ایجــادِِ      

حمایــت  و  نمایشگاه هــا  برگــزاریِِ  مهارت محــور،  محصــولاتِِ 

بین المللــی،  بازارهــایِِ  در  کارهــا  و  کســب  ایــن  حضــورِِ  از 

ــد. ــک کن ــا کم ــدِِ آن ه ــشِِ درآم ــروش و افزای ــقِِ ف ــه رون ــد ب می توان

4. توسعهٔ اکوسیستم کارآفرینی: 

تســهیلِِ  خلاقیــت،  و  نــوآوری  بــرای  مســاعد  فضــایی  ایجــادِِ      

مشــاوره‌های  ارایهٔ  و  مجوزدهــی،  و  ثبــت  فرآیندهــای� 

بازاریــابی،  و  مالــی  حقوقــی،  زمینه هــایِِ  در  تخصــصی 

بخشــد. شــتاب  کارهــا  و  کســب  ایــن  رشــدِِ  بــه  می توانــد 

5. بهره گیری از فناوری های نوین: 

تولیــد،  فرآیندهــایِِ  در  دیجیتــال  فناوری هــایِِ  ادغــام�    

کاهــشِِ  بهــره وری،  افزایــشِِ  بــه  می توانــد  فــروش،  و  بازاریــابی 

شــود. منجــر  گســترده‌تر  بازارهــایِِ  بــه  دســترسی  و  هزینه هــا 

6. توسعهٔ گردشگریِِ مهارت‌محور: 

مهارت هــایِِ  بــا  مرتبــط  گردشــگریِِ  جاذبه‌هــایِِ  معرفــیِِ    

خارجــی  و  داخلــی  گردشــگرانِِ  جــذبِِ  بــه  می توانــد  بــومی، 

شــود. منجــر  جدیــد  اقتصــادی�  فرصت هــای�  ایجــاد�  و 

7. تغییر نگرش فرهنگی: 

     ترویــجِِ فرهنــگِِ قدردانــی از مهــارت و هنــرِِ دســت و ایجــادِِ 

افزایــشِِ  بــه  می توانــد  بــومی،  محصــولاتِِ  بــه  افتخــار  حــسِِ 

تقاضــا و حمایــتِِ مــردمی از ایــن کســب و کارهــا کمــک کنــد.
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فرامــوش کنیــد دورانــی را کــه صــرفاً تولیــد یــک محصــول خــوب یــا ارایــه یــک خدمــت بی نقــص، موفقیــت کســب وکار شــما را 

می ســازد،  متمایــز  رقابتــی  عرصــه  در  و  می رســاند  اوج  بــه  گمنــامی  از  را  ســازمان ها  آنچــه  معاصــر،  دنیــای  در  می کــرد.  تضمیــن 

بازاریــابی  اســت.  مشــتری  بــا  ارزشــمند  و  مؤثــر  ارتباطــی  برقــراری  توانــایی  و  هوشــمندانه  »بازاریــابی«  بلکــه  محصــول،  خــود  نــه 

دیگــر یــک هزینــه ســربار نیســت، بلکــه یــک ســرمایه گذاری راهبــردی اســت کــه بــا خلــق ارزش بــرای مشــتریان، ارزش پایــدار و 

بلندمدتــی را بــرای ســازمان بــه ارمغــان می آورد. ایــن مقالــه بــه تشــریح جامــع ابعــاد ایــن فرآینــد حیاتــی، از مفاهیــم بنیادیــن و 

ــد. ــه می ده ــدار ارای ــت پای ــه موفقی ــابی ب ــرای دستی ــی ب ــه راه ــردازد و نقش ــن، می پ ــای نوی ــرایی و ابزاره ــل اج ــا مراح ــه ت ــواع آن گرفت ان

 رازهای موفقیت در عصر رقابت

یبایرازاب میهافم بتارم هلسلس
سلسله مراتب مفاهیم بازاریابی

احساس کمبود درونی برای بقا

شکل برآورده سازی نیاز تحت تأثیر فرهنگ

خواسته هایی که با توانایی پرداخت همراه هستند

مجموعه ای از خریداران بالقوه و بالفعل

هر چیزی که برای رفع نیاز ارایه می شود

ارزشی که مشتری برای محصول پرداخت می کند

فعالیت هایی برای رساندن محصول به مشتریان

فعالیت هایی برای آگاهی رسانی و متقاعدسازی

Need - نیاز

Want - خواسته

Demand - تقاضا

Market - بازار

Product - محصول

Price - قیمت

Distribution - توزیع

Promotion - ترویج
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ــت،  ــات نیس ــرفاً تبلیغ ــا ص ــبی ی ــت جان ــک فعالی ــر ی ــابی دیگ بازاری

بلکــه یــک فرآینــد راهبــردی، یکپارچــه و پیوســته اســت کــه تمــامی 

توزیــع،  تــا  قیمت گــذاری  و  محصــول  از  را  کســب وکار  ابعــاد 

ارتبــاط بــا مشــتری و تجربــه کاربــری تحــت تأثیــر قــرار می دهــد. 

درک  بــا  کــه  ســازمان هایی  امــروز،  متغیــر  و  رقابتــی  دنیــای  در 

عمیــق مفاهیــم و اصــول بازاریــابی، شــناخت دقیــق نیازهــای بــازار، 

داده محــور  مؤثــر،  برنامه هــایی  تدویــن  و  مصرف کننــده  رفتــار 

و مشــتری محور اقــدام می کننــد، شــانس بســیار بیشــتری بــرای 

دستیــابی بــه موفقیــت پایــدار، رشــد مســتمر و ایجــاد مزیــت رقابتی 

ــهیل  ــروش را تس ــه ف ــا وظیف ــر، نه‌تنه ــن عص ــابی در ای ــد. بازاری دارن

می کنــد، بلکــه نقــش کلیــدی در خلــق ارزش، هدایــت نــوآوری 

ایفــا می کنــد. ســرمایه گذاری در  و شــکل دهی بــه تصویــر برنــد 

آمــوزش، تحقیــق و توســعه دانــش بازاریــابی و بکارگیــری تکنیک ها 

ــر  ــرای ه ــت ب ــای موفقی ــایش دره ــد گش ــن آن، کلی ــای نوی و ابزاره

ــش  ــازار، افزای ــوذ در ب ــدگاری، نف ــه در پی مان ــت ک ــب وکاری اس کس

وفــاداری مشــتریان و ســاختن برنــدی قدرتمند و الهام بخش اســت.

سلسله مراتب استراتژی های بازاریابی سلسله مراتب مفاهیم بازاریابی

استفاده از پلتفرم های رسانه های اجتماعی برای تعامل

استفاده از کانال های دیجیتال برای ارتباط

ایجاد محتوای ارزشمند برای مخاطبان

رویکردهای خاص برای خدمات ناملموس

رویکردهای خاص برای خدمات ناملموس
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بازاریابی رسانه های اجتماعی

بازاریابی دیجیتال

بازاریابی محتوایی

بازاریابی خدمات

بازاریابی محصول
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گشایشی با مدل رفتارشناسی دیـــســک
مــدل جهانــی DISC بــا چهــار حــرف ســاده )ســلطه گری، نفــوذ، ثبــات و وظیفه شــناسی(، نویدبخــش درک 

ــن  ــا ای ــا آی ــت. ام ــر دنیاس ــا در سراس ــیل تیم ه ــل پتانس ــودن قف ــرای گش ــدی ب ــا و کلی ــری از رفتاره عمیق ت

نقشــه راه رفتارشــناسی غــربی، بــه همــان شــکل در پیچ‌وخم هــای فرهنگــی، اجتماعــی و ســازمانی محیــط 

کار ایــران نیــز کارایی دارد و بــه نتایــج مشــابهی منجــر می شــود؟ از اهمیــت روابــط شــخصی و ســبک های 

ارتباطــی غیرمســتقیم گرفتــه تــا ســاختارهای سلســله مراتــبی خــاص، چگونــه می تــوان از ایــن ابــزار 

قدرتمنــد بــرای افزایــش بهــره وری و کاهــش تعارضــات در تیم هــای ایرانــی بهــره بــرد، بــدون آنکــه در »ترجمه 

فرهنگــی« ارزش هــای آن گــم شــود؟ ایــن مقالــه بــا ارایــه مثال هــای واقعــی و رویکــردی کاربــردی، بــه ایــن 

ــد. ــه می کن ــران ارای ــر DISC در ای ــازی مؤث ــرای پیاده‌س ــایی ب ــد و راهکاره ــخ می‌ده ــی پاس ــش حیات پرس
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افــــــراد بـــا ایــن سبـک 
رفتاری، دقیق، تحلیل گر، 
سازمان یافته و کمال گرا 

هستند. آن ها به جزییات 
تــــوجـــه مــی کنند و به 
دنبال کیفیت و دقت در 
انجام وظایف هسـتــنــد.

افراد با این سبک رفتاری، 
صبور، آرام، قابل اعتماد و 
حمایت گر هستند. آن ها 
ارزش زیادی برای ثبات و 
هماهنگی قائل هستند 
و تمایل دارند از تغییرات 
ناگهانی اجـتناب کــننــد.

افراد با این سبک رفتاری، 
قاطـــع، نتیجه گرا، رقابتی 
و اهـل چالش هستـــند. 
آن ها تمایل دارند کنترل 
موقعیت ها را در دست 
بگیرند و بـــه ســرعـت 
تصــمــیم گیری کــنــند.

افراد با این سبــک رفتاری، 
اجتـــماعی، خـــوش بین، 
متقاعدکننده و پـــرانــرژی 
هستـــنـــــــد. آن هـــــا از 

تــعامل با دیــگـــران لذت 
می بـرنــــــد و بـــه دنبـــال 
تأثیرگذاری بر آن ها هستند.

C وظیفه شناسS ثابتD سلطه گر I نفوذی
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رفتارشناسی • • • •  تشکیل تیم های مؤثر: 

     شــناخت ســبک های رفتــاری اعضــای تیــم از طریــق ارزیــابی 

و  متــوازن  تیم هــایی  تــا  می‌کنــد  کمــک  مدیــران  بــه   ،DISC

بازاریــابی،  تیــم  یــک  در  مثــال،  بــرای  دهنــد.  تشــکیل  مکمــل 

ــاط  ــراری ارتب ــد در برق ــالا می توان ــوذی ب ــبک نف ــا س ــراد ب ــور اف حض

بــا مشــتریان و ایجــاد روابــط مؤثــر باشــد، در حالــی کــه افــراد 

و  داده هــا  تحلیــل  در  می‌تواننــد  بــالا  وظیفه شــناس  ســبک  بــا 

در  کننــد.  ایفــا  کلیــدی  نقــش  کمپین هــا  دقیــق  برنامه ریــزی 

زیــادی  اهمیــت  هــمکاری  و  تیــمی  کار  کــه  ایرانــی  محیط هــای 

اصطکاکهــا  کاهــش  بــه  می توانــد  تفاوت هــا  ایــن  درک  دارد، 

نشــان  کارآفرینــان  )تجربــه  شــود.  منجــر  هم افــزایی  افزایــش  و 

می دهــد کــه تیم‌هــای متنــوع از نظــر ســبک رفتــاری، عملکــرد 

دارنــد.( اهــداف  بــه  دستیــابی  و  مســائل  حــل  در  بهتــری 

• • • •  بهبود ارتباطات:

کمــک  افــراد  بــه  دیگــران،  و  خــود  رفتــاری  ســبک  از  آگاهــی      

ــال،  ــرای مث ــد. ب ــاذ کنن ــری را اتخ ــی مؤثرت ــبک ارتباط ــا س ــد ت می کن

ــت  ــر اس ــلطه گر، بهت ــبک س ــا س ــردی ب ــه ف ــورد ب ــه بازخ ــنگام ارای ه

ــرای  ــه ب ــی ک ــود، در حال ــت ش ــج صحب ــر نتای ــد ب ــا تأکی ــتقیم و ب مس

فــردی بــا ســبک ثابــت، ارایــه بازخــورد بــا صبــر و حوصلــه و تأکیــد بــر 

تأثیــر آن بــر تیــم، مؤثرتــر خواهــد بــود. در فرهنــگ ارتباطــی ایرانــی 

کــه اغلــب غیرمســتقیم و مبتنــی بــر ملاحظــات عاطــفی اســت، 

درک ایــن تفاوت هــا می توانــد از ســوءتفاهم ها جلوگیــری کنــد.

• • • • مدیریت تعارضات:

    شــناخت ســبک های رفتــاری افــراد هــنگام بــروز تعــارض، بــه 

مدیــران کمــک می کنــد تــا رویکردهــای مؤثرتــری بــرای حــل آن هــا 

اتخــاذ کننــد. مــثلاً افــراد ســلطه‌گر مســتقیم و صریــح واکنــش 

ــولاً از  ــت معم ــبک ثاب ــا س ــراد ب ــه اف ــی ک ــد، در حال ــان می دهن نش

ــد  ــا می توان ــن تفاوت ه ــه ای ــه ب ــد. توج ــاب می کنن ــه اجتن مواجه

ــد. ــم کن ــرد را فراه ــای برد–ب ــازنده و راه حل ه ــوی س ــه گفت وگ زمین

در توســعه رهبــری نیــز، رهبــران مؤثــر ســبک رهبــری خــود را بــا 

ــناخت  ــد. ش ــگ می کنن ــم هماهن ــای تی ــای اعض ــا و نیازه ویژگی ه

افزایــش  مســئولیت،  تفویــض  در  مدیــران  بــه  ســبک ها  ایــن 

کاری  محیط هــای  در  می‌کنــد.  کمــک  تعامــل  بهبــود  و  انگیــزه 

درکــی  چنیــن  دارد،  اهمیــت  سلســله مراتب  بــه  احتــرام  کــه 

شــود. منجــر  کارآمدتــر  و  متعادل‌تــر  رهبــری  بــه  می توانــد 

فروش و بازاریابی:

       درک ســبک های رفتــاری مشــتریان به فروش مؤثرتــر کمک می کند. 

مــثلاً مشــتری ســلطه گر بــه ارایــه مســتقیم، و مشــتری نفــوذی بــه رابطــه 

صمیــمی و تأییــد اجتماعــی واکنــش نشــان می دهــد. نشــریاتی ماننــد 

دنیــای اقتصــاد نیــز بــر اهمیــت شخصی ســازی تعــاملات تأکیــد دارنــد.

• • • • چند مثال کاربردی:

• • • •  تشکیل تیم پروژه:

          یــک شــرکت ســاختمانی ایرانــی در هــنگام تشــکیل تیــم بــرای 

ــد  ــا دریافتن ــرد. آن ه ــتفاده ک ــابی DISC اس ــزرگ، از ارزی ــروژه ب ــک پ ی

کــه موفقیــت پــروژه نیازمنــد حضــور افــرادی بــا ســبک ســلطه گر بــرای 

تصمیم گیــری ســریع، وظیفه شــناس بــرای نظــارت بــر جزئیــات، ثابــت 

بــرای حفــظ هماهنگــی و نفــوذی بــرای ارتبــاط بــا ذینفعــان اســت. 

ــد. ــر ش ــوان منج ــادل و پرت ــمی متع ــکل گیری تی ــه ش ــب ب ــن ترکی ای

• • • •  ارایه بازخورد به یک کارمند:

       یــک مدیــر بازاریــابی ایرانــی بــرای ارایــه بازخــورد بــه کارمنــدی 

همــراه  و  مستنــد  دقیــق،  رویکــردی  وظیفه شــناس،  ســبک  بــا 

بــا جزئیــات اتخــاذ کــرد. ایــن شیــوه باعــث شــد کارمنــد بازخــورد 

کنــد. اقــدام  عملکــردش  بهبــود  بــرای  و  بپذیــرد  به خــوبی  را 



در مسیر رشد فردی و حرفه ای، دو ابزار مؤثر و مکمل نقش چشمگیری دارند:
 .)Professional Networking( و شبکه سازی حرفه ای )Peer Coaching( مربیگری همتا

بین فــردی،  مهارت هــای  توســعه  و  تجربــه  تبــادل  تعاملــی،  یادگیــری  بــر  تمرکــز  بــا  رویکــرد  دو  ایــن 
کننــد. کمــک  فــردی  و  شــغلی  پیشــرفت  بــرای  جدیــد  مسیرهــای  شــکل گیری  بــه  می تواننــد 

منظــم،  جلســاتی  در  شــغلی  موقعیــت  یــا  تجربــه  از  مشــابه  ســطحی  بــا  افــراد  همتــا،  مربیگــری  در 
مشــخص  ســاختار  تعییــن  همتــا،  صحیــح  انتخــاب  می کننــد.  دنبــال  را  خــود  فــردی  و  مشــترک  اهــداف 
بــرای  امــن  فضــایی  ایجــاد  و  پیشــرفت  مســتمر  پیگیــری  صادقانــه،  بازخــورد  ارایــه  جلســات،  بــرای 
باعــث  می توانــد  تعامــل  نــوع  ایــن  می شــوند.  محســوب  فرآینــد  ایــن  کلیــدی  ارکان  از  گفت وگــو 
شــود. تیم هــا  در  متقابــل  اعتمــاد  تقویــت  و  مســئله  حــل  مهارت هــای  بهبــود  خودآگاهــی،  افزایــش 

هم زمــان، شبکه ســازی حرفه‌ای نیز بســتری ارزشــمند برای گســترش ارتباطــات کاری، تبادل ایده، آگاهــی از روندهای 
ــراد  ــایی اف ــدف، شناس ــن ه ــا تعیی ــم می آورد. ب ــاری فراه ــغلی و تج ــای ش ــه فرصت ه ــابی ب ــت و دستی ــد صنع جدی
 ،LinkedIn کلیــدی، مشــارکت فعــال در رویدادهــا و انجمن هــای تخصــصی، و اســتفاده از پلتفرم هــای آنلایــن ماننــد
می تــوان شــبکه ای مؤثــر و پایــدار ســاخت. حضــور فعــال در ایــن فضاهــا نه تنهــا بــه افزایــش دیده شــدن و اعتبــار 
حرفــه ای کمــک می کنــد، بلکــه زمینه ســاز همکاری هــا، یادگیــری مســتمر و کســب مزیــت رقابتــی نیــز خواهــد بــود.

رشد حرفه ای با خردجمعی 
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توسعه فردی



مزایای مربیگری همتا

احساس تعلقبازخورد سازنده

توسعه مهارت هاحمایت و انگیزه

یادگیری از تجربیات عملی

ارایه بازخورد صادقانه و مبتنی 
بر تجربه برای بهبود.

ایجاد حس تعلق به یک 
جـــامــعـــه حـــمایتی.

به اشتراک گذاشتن اهداف 
و دریـــافـــت حــمـایــــت
بــــرای افــــزایـــش انگیزه.

تقویت مهارت های ارتباطی
و رهبری از طریــــق تعامل.

یادگیری از تجربیات عملی
و راهکارهای موفق همتایان.
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WWW.ALIMESRIAN.COM

آکـادمی
دکـــتــــر
علی مصریان

http://alimesrian.com


فــــرمــــــــول 
شخصی سازی 
بـــــرنـــــد

چگونه از هوش مصنوعی برای تعامل با مشتریان استفاده کنیم؟ 

ــوش  ــود، »ه ــناخته و درک ش ــرد ش ــردی منحصربه ف ــوان ف ــه عن ــار دارد ب ــتری انتظ ــر مش ــه ه ــی ک در جهان
مصنوعــی )AI(« در حــال رقــم زدن انــقلابی بی‌صــدا امــا قدرتمنــد در عرصــه برندســازی و بازاریــابی 
ــگفت انگیز  ــایی ش ــا توان ــده؛ AI ب ــر آم ــه س ــه ب ــرای هم ــان ب ــای یکس ــر دوران پیام ه ــت. دیگ ــی اس جهان
تجربه هــایی  تــا  می دهــد  قــدرت  برندهــا  بــه  مشــتریان،  داده هــای  از  اقیانــوسی  تحلیــل  در  خــود 
ذهــن  و  قلــب  بــه  مســتقیماً  کــه  کننــد  خلــق  هوشــمندانه  تعاملاتــی  و  شخصی سازی شــده  عمیــقاً 
مخاطــب نفــوذ می کنــد و دیــدگاه »بازاریــابی یــک بــه یــک« فیلیــپ کاتلــر را در مقیــاسی بی ســابقه 
محقــق می ســازد. امــا چگونــه می تــوان از ایــن فنــاوری تحول‌آفریــن بــه شکلــی مؤثــر بهــره بــرد و 
بــه  مقالــه  ایــن  کــرد؟  عبــور  مشــتریان  بــا  تعامــل  ارتقــای  مسیــر  در  آن  پیاده ســازی  چالش هــای  از 
می کنــد. ارایــه  نویــن  عصــر  ایــن  در  موفقیــت  بــرای  چارچــوبی  و  می‌دهــد  پاســخ  پرســش ها  ایــن 

  شماره دوم | تیر ماه 1404 |  صفحه 48
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هوش مصنوعی
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هوش مصنوعی

کاربردهای هوش مصنوعی )AI( در برندسازی:

تحلیل داده های مشتریان و شناخت الگوها:

حجــم  تحلیــل  و  پــردازش  بــه  قــادر   AI الگوریتم هــای     

عظیــمی از داده هــای مشــتریان از منابــع مختلــف )وب ســایت، 

هستنــد.  خریــد(  رفتــار   ،CRM اجتماعــی،  شــبکه های 

نیازهــا  ترجیحــات،  الگوهــا،  شناســایی  بــه  تحلیــل  ایــن 

می کنــد. کمــک  فــردی  ســطح  در  مشــتریان  رفتارهــای  و 

شخصی سازی محتوا و پیام های بازاریابی: 

داده هــا،  تحلیــل  از  به دســت‌آمده  بینش هــای  اســاس  بــر      

بــه  را  بازاریــابی  پیام هــای  و  پیشــنهادات  محتــوا،  می توانــد   AI

مشــتری  هــر  رفتــار  و  ویژگی‌هــا  بــا  متناســب  و  پویــا  صــورت 

اثربخــشی  افزایــش  بــه  منجــر  امــر  ایــن  کنــد.  شخصی ســازی 

می شــود. مشــتریان  بیشــتر  تعامــل  و  برنــد  ارتباطــات 

توصیه گرهای هوشمند: 

محصــولات،  می تواننــد   AI بــر  مبتنــی  توصیــه  سیســتم های        

رفتــار  تعامــل،  ســابقه  اســاس  بــر  را  مرتبــط  محتــوای  و  خدمــات 

ایــن  دهنــد.  پیشــنهاد  آن هــا  بــه  مشــتریان  پروفایــل  و  جســتجو 

امــر بــه بهبــود تجربــه مشــتری و افزایــش فــروش کمــک می کنــد.

چت بات های هوشمند و پشتیبانی مشتریان:

ــورت  ــد به ص ــی می توانن ــوش مصنوع ــه ه ــز ب ــای مجه        چت بات ه

ــل  ــا را ح ــشکلات آن ه ــد، م ــخ دهن ــتریان پاس ــوالات مش ــه س ۷/۲۴ ب

کــرده و اطلاعــات مــورد نیــاز را بــا ســرعت و دقــت بــالا ارایــه دهنــد. ایــن 

ــروی  ــه نی ــاز ب ــش نی ــا کاه ــتری، ب ــه مش ــود تجرب ــر بهب ــاوری علاوه ب فن

ــخ گویی  ــش داده و امکان پاس ــی را کاه ــای پشتیبان ــانی، هزینه ه انس

هم زمــان بــه کاربــران متعــدد را فراهــم می کنــد. همچنیــن داده هــای 

ایــن تعــاملات می توانــد بــرای تحلیل رفتار مشــتری بــه کار گرفته شــود.

یه گوشه ی دنج از کافه نویان
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هوش مصنوعی چت بات های هوشمند و پشتیبانی مشتریان: 

        چت‌بات های مجهز به AI می توانند به صورت 7/24 به سوالات 

مشــتریان پاســخ دهنــد، مــشکلات آن‌هــا را حــل کننــد و اطلاعــات 

مــورد نیــاز را ارایــه دهنــد. ایــن امــر نــه تنهــا تجربــه مشــتری را بهبــود 

ــد. ــش می ده ــز کاه ــی را نی ــای پشتیبان ــه هزینه ه ــد، بلک می بخش

قیمت گذاری پویا و شخصی سازی شده:

        AI می توانــد بــا تحلیــل عوامــل مختلــف بــازار و رفتار مشــتریان، 

تنظیــم  فــردی  ســطح  در  حتــی  و  پویــا  صــورت  بــه  را  قیمت هــا 

ــد. ــن نمای ــتری را تضمی ــت مش ــودآوری و رضای ــر س ــا حداکث ــد ت کن

تشخیص احساسات و تحلیل نظرات مشتریان:

ــرات  ــد نظ ــر AI می توانن ــی ب ــات مبتن ــل احساس ــای تحلی        ابزاره

ــنجی ها  ــی، نظرس ــبکه‌های اجتماع ــتریان در ش ــای مش و بازخورده

ــه  ــت ب ــا نسب ــات آن ه ــرده و احساس ــل ک ــا را تحلی ــایر کانال ه و س

ــولات،  ــود محص ــرای بهب ــات ب ــن اطلاع ــد. ای ــایی کنن ــد را شناس برن

اســت. ارزشــمند  بســیار  برنــد  اســتراتژی های  و  خدمــات 

پیش بینی رفتار مشتری و مدیریت چرخه عمر مشتری: 

آینــده  رفتــار  تاریخــی،  داده‌هــای  تحلیــل  بــا  می توانــد   AI     

مدیریــت  در  برندهــا  بــه  و  کــرده  پیش‌بینــی  را  مشــتریان 

مؤثرتــر چرخــه عمــر مشــتری، از جــذب تــا حفــظ، کمــک کنــد.

مزایای هوش مصنوعی در شخصی سازی تجربه برند:

افزایش رضایت و وفاداری مشتری: 

ــش  ــه افزای ــر ب ــط، منج ــده و مرتب ــات شخصی سازی ش ــه تجربی         ارای

می شــود. برنــد  بــه  آن هــا  وفــاداری  تقویــت  و  مشــتریان  رضایــت 

بهبود تعامل با مشتریان: 

تعامــل  احتمــال  شخصی‌سازی شــده،  محتــوای  و  پیام هــا    

تقویــت  موجــب  و  می‌دهــد  افزایــش  را  برنــد  بــا  مشــتریان 

می شــود. آن هــا  بلندمــدت  وفــاداری  و  بیشــتر  رضایــت  ارتبــاط، 

افزایش نرخ تبدیل و فروش: 

شخصی سازی شــده،  پیشــنهادات  و  هوشــمند  توصیه هــای    

مشــتریان  تبدیــل  نــرخ  افزایــش  بــه  منجــر  می تواننــد 

شــوند. فــروش  حجــم  افزایــش  و  خریــدار  بــه  بالقــوه 

بهینه سازی هزینه های بازاریابی: 

کاهــش  بــه  مرتبط تــر،  پیام هــای  ارایــه  و  دقیق تــر  هدف گــذاری      

در  و  کمپین هــا  اثربخــشی  افزایــش  بازاریــابی،  هزینه هــای 

می کنــد. کمــک   )ROI( ســرمایه  بازگشــت  افزایــش  نهایــت، 

رزرو از طریق سایت تلفن رزرو   02636118 

یه گوشه ی دنج از کافه نویان

http://noyanrestaurant.ir/qr
http://noyanrestaurant.ir/qr
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محبوب ترین های هوش مصنوعی
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اطلاعاتی که هوش های مصنوعی از شما ذخیره می کنند محبوب ترین های هوش مصنوعی



ــده  ــات برنامه ریزی ش ــده تبلیغ آین
 )Programmatic Advertising(
ــگ ــای برندین ــشی کمپین ه ــر اثربخ ــر آن ب و تأثی
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هدف گذاری دقیقخرید خودکار رسانه

پیام های شخصی سازی شده

دسترسی گسترده به کانال

اندازه گیری دقیق

فرآیند خودکار و بهینه برای 
خریـد فـــضای تبلیـــغــاتی

هدف گذاری مخاطبان بر اساس 
داده های جــمـعیتی و رفــتــاری

پیام های برند متناسب
بــا عــــلایــــق فـــــردی

دسترسی به طیف گسترده ای
 از کـــانال هـــای تـبلــیغــاتی

ردیابی و بهینه سازی عملکرد 
کـــمپین در زمـــان واقـــعــی

مزایای بکارگیری تبلیغات برنامه ریزی شده در کمپین های برندینگ:
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گــذار از تبلیغــات سنتــی بــه تبلیغــات 

دیجیتــال عصــر  در  تجــربی  و  تعاملــی 

تــو مبیــن جهــان ز بیــرون 
دیدهــست درون  جــهان،  ــکه 
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تبلیغات و رسانه دیگــر  اســت.  بنیادیــن  دگرگونــی  حــال  در  تبلیغــات  پارادایــم 

نمی تــوان بــا پیام هــای یکنواخــت و یک ســویه، توجــه مخاطــبِِ 

غــرق در اقیانــوس اطلاعــات دیجیتــال را جلــب کرد. برندهای پیشــرو 

دریافته انــد کــه کلیــد موفقیــت در عصــر جدیــد، نــه »گفتــن« صرف، 

کــه دعــوت بــه »تجربــه کــردن« اســت. از ایــن رو، اســتراتژی های 

تبلیغــات تعاملــی و تجــربی، بــا بهره گیــری از ابزارهــای نوینــی چــون 

ــق  ــال خل ــازی، در ح ــازی و بازی س ــت مج ــزوده، واقعی ــت اف واقعی

ارتباطاتــی عمیــق و مانــدگار بــا مصرف کننــدگان هستنــد و تعریــفی 

نــو از وفــاداری بــه برنــد ارایــه می دهنــد. ایــن مقالــه بــه بــررسی ایــن 

تحــول شــگرف و ارزیــابی اثربخــشی آن در دنیــای امــروز می پــردازد.

عوامل محرک گذار به تبلیغات تعاملی و تجربی: 

تغییر رفتار مخاطبان:

خواســتار  و  آگاه تــر  فعال‌تــر،  امــروزی  مصرف کننــدگان 

دنبــال  بــه  آن هــا  هستنــد.  برنــد  تعــاملات  در  مشــارکت 

تمایــل  و  هستنــد  معنــادار  و  شخصی سازی شــده  تجربه هــای 

می دهنــد. نشــان  منفعــل  تبلیغاتــی  پیام هــای  بــه  کمتــری 

1. تبلیغــات تعاملــی: وقتــی مخاطب، بازیگر اصلی می شــود

کمپین های شبکه های اجتماعی:

لایوهــایی  و  خلاقانــه  چالش هــای  نظرســنجی،  مســابقه، 

می کنــد. تشــویق  محتــوا  تولیــد  بــه  را  مخاطــب  کــه 

محتوای تعاملی: 

کوئیــز، ماشین حســاب، داســتان شــاخه دار و نمودارهــای هوشــمند 

کــه بــه کاربــر اجــازه می دهــد مسیــر خــود را در محتــوا انتخــاب کند.

اپلیکیشن های موبایلی:

تجربــه ای  خلــق  بــرای  دوربیــن  یــا  حســگرها   ،GPS از  اســتفاده 

شخصی سازی شــده و جــذاب متناســب بــا مکان یــا رفتــار کاربــر.

2. تبلیغات تجربی: وقتی برند لمس می شود

:)AR( واقعیت افزوده

بســته بندی  اســکن  خانــه،  در  محصــول  دیــدن  امکان 

ســرگرم کننده. فیلترهــای  یــا  بیشــتر  اطلاعــات  بــرای 

 :)VR( واقعیت مجازی

برنــد  یــا  محصــول  تجربــه  بــرای  مجــازی  کاملاً  دنیــای  ســاخت 

اســت. مخاطــب  جــذب  بــرای  نویــن  راهــی  تعاملــی،  به شــکل 

)Gamification( بازی سازی

پــاداش  رقابــت،  امتیــاز،  بــا  مسیرهــایی  طراحــی 

برنــد. بــا  تعامــل  بــرای  بازی محــور  انگیزه هــای  و 

پیشرفت فناوری های دیجیتال:

افــزوده، واقعیــت مجــازی،  نظیــر واقعیــت  توســعه فناوری هــایی 

بازی ســازی، هــوش مصنوعــی و اینترنــت اشــیا )IoT(، امکان خلــق 

تجــارب تبلیغاتــی نوآورانــه و تعاملــی را بــرای برندهــا فراهم کرده اســت.

افزایش رقابت در فضای آنلاین: 

حجــم بــالای اطلاعــات و تبلیغــات در محیط هــای دیجیتــال، توجــه 

مخاطبــان را بــه یــک کالای کمیــاب تبدیــل کــرده اســت. برندهــا بــرای 

برجســته شــدن و جلب توجــه، نیازمند رویکردهــای خلاقانه تر هستند.

نیاز به اندازه گیری دقیق تر اثربخشی تبلیغات: 

ــای  ــع آوری داده ه ــربی، امکان جم ــی و تج ــی تعامل ــای تبلیغات مدل ه

دقیق تــری در مــورد تعامــل مخاطبــان و تأثیــر کمپین هــا را فراهــم 

ــتراتژی های  ــازی اس ــابی و بهینه س ــان در ارزی ــه بازاریاب ــه ب ــد، ک می کنن

ــد. ــک می کن ــود کم خ

 IKEA تماشای نمونه کمپین برند
AR واقعیت افزوده
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ادغام تبلیغات و سرگرمی 

)Advertainment( در پلتفرم های 

دیجیتال و تأثیر آن بر تعامل مخاطبان
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تبلیغات و رسانه می شــود  اطلاق  محتــوایی  هرگونــه  بــه   Advertainment

محتــوای  بــا  یکپارچــه  شکلــی  بــه  برنــد  تبلیغــات  آن  در  کــه 

ســرگرم کننده )ماننــد بــازی، فیلــم، ســریال، موســیقی، رویــداد( 

مخاطبــان  کــردن  درگیــر  و  جــذب  آن  هــدف  و  شــده  ادغــام 

دیجیتــال،  پلتفرم هــای  در  اســت.  غیرمســتقیم  شیــوه‌ای  بــه 

می گیــرد: خــود  بــه  متنوعــی  اشکال   Advertainment

بازی های آنلاین و موبایلی برند شده

:)Branded Games(

بازی هــایی کــه حــول محــور برنــد، محصــولات یــا داســتان آن طراحی 

شــده اند و مخاطبــان را بــه تعامــل فعــال بــا برنــد تشــویق می کننــد.

:)Branded Web Series( سریال های وب برند شده

تولیــد  برندهــا  توســط  کــه  بلنــد  یــا  کوتــاه  ســریال های 

و  پیام هــا  ســرگرم‌کننده،  محتــوای  ارایــه  عیــن  در  و  شــده 

می کننــد. منتقــل  غیرمســتقیم  صــورت  بــه  را  برنــد  ارزش هــای 

محتوای ویدیویی تعاملی برند شده

 :)Branded Interactive Videos(

ــتان  ــد داس ــد در رون ــازه می‌دهن ــان اج ــه مخاطب ــه ب ــایی ک ویدیوه

یــا تجربــه برنــد نقــش داشــته باشــند.

فیلترها و لنزهای واقعیت افزوده

:)Branded AR Filters/Lenses(

ــر  ــا عناص ــه ب ــی ک ــبکه‌های اجتماع ــرگرم کننده در ش ــای س فیلتره

برنــد طراحــی شــده و توســط کاربــران به اشــتراک گذاشــته می شــوند.

تکمله:

ادغــام تبلیغــات و ســرگرمی )Advertainment( یــک رویکــرد نوظهــور و قدرتمنــد در عرصــه تبلیغــات دیجیتــال اســت کــه پتانســیل بــالایی 

ــی،  ــدف ایران ــان ه ــق مخاطب ــا درک عمی ــد دارد. ب ــه برن ــت ب ــت نسب ــرش مثب ــکل دهی نگ ــان و ش ــا مخاطب ــر ب ــل عمیق ت ــاد تعام ــرای ایج ب

ـکز ــبر ایــجاد تــجارب تعامــلی، برندــها می توانــند ــهمکاری ــبا تولیدکنــندگان محــتوای خلاق، اــستفاده از داــستان گویی ــجذاب و تمرـ

ــوند. ــته می ش ــتراک گذاش ــه اش ــران ب ــط کارب ــده و توس ــی ش ــد طراح ــر برن ــا عناص ــه ب ــی ک ــبکه های اجتماع ــرگرم کننده در ش ــای س فیلتره

نمونه های موردی موفق جهانی )با قابلیت اقتباس برای بازار ایران(:

Lego و فیلم های سینمایی:Red Bull و ورزش های اکستریم:

تأثیر Advertainment بر تعامل مخاطبان:

کاهش مقاومت در برابر تبلیغات:

ســرگرم‌کننده  محتــوای  قالــب  در  تبلیغــات  کــه  زمانــی 

نادیــده  بــه  کمتــری  تمایــل  مخاطبــان  می شــود،  ارایــه 

می دهنــد. نشــان  آن  کــردن  مســدود  یــا  گرفتــن 

افزایش زمان صرف شده با برند:

محتــوای ســرگرم کننده مخاطبــان را بــرای مــدت طولانی تــری درگیــر 

ــم می آورد. ــد فراه ــام برن ــال پی ــرای انتق ــتری ب ــت بیش ــد و فرص می کن

ایجاد تجربه مثبت و به یادماندنی:

لذت بخــش  تجربــه‌ای  می‌توانــد   Advertainment

بــه  کــه  کنــد  ایجــاد  مخاطبــان  بــرای  به یادماندنــی  و 

می کنــد. کمــک  برنــد  بــه  نسبــت  مثبــت  نگــرش  شــکل گیری 

تشویق به اشتراکگذاری و محتوای دهان به دهان:

اشــتراک  بــه  بــرای  بیشــتری  احتمــال  ســرگرم کننده  محتــوای 

اجتماعــی  شــبکه‌های  در  مخاطبــان  توســط  شــدن  گذاشــته 

Word-of-( دهــان  بــه  دهــان  بازاریــابی  بــه  می توانــد  و  دارد 

Mouth( منجــر شــود، کــه ایــن نــوع بازاریــابی معمــولاً معتبرتــر، 

بــالا  ویــروسی  گســترش  پتانســیل  بــا  و  کم هزینه تــر  مؤثرتــر، 

دارد. مخاطــب  ذهــن  بــر  ماندگارتــری  تأثیــر  و  می شــود  شــناخته 
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 کارزار با اژدهای هفت سر
طنزیم
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قــال ملــک التجــار، داودقلــی خــان کبــابی، آن رنــد سبیــل تــا بناگــوش بــازار دیــده، کــه »دودِِ چــراغِِ کســب و کارِِ مــا، از بــویِِ نفــتِِ تحریــم هــم 

ــت!« ــر اس غلیظ ت

آورده انــد کــه در ایــن مُُلــکِِ عجــم، هــر کــه خیــالِِ پختــنِِ آشِِ کارآفرینــی بــه ذهــن مبارکــش خطــور نمــود، اول بایــد هفتــاد و دو دیــگِِ صبــر 

َـن حوصلــه از خراســان قــرض کنــد. چــه اینکــه، ای عزیــزِِ جــان، راه انداختــنِِ یــک دکانِِ بقالــیِِ ســاده در ایــن دیــار،  از جاجــرود بیــاورد و صــد �م

خــودْْ فتــحِِ خیبــر اســت، چــه رســد بــه تاسیــسِِ یــک »اســتارت آپِِ« آنچنانــی کــه قــرار اســت دنیــا را تکان دهــد!

ــحِِ  ــمِِ ملی ــا تبس ــان ب ــه می‌رسی، چن ــدام ک ــر ک ــه ه ــری و ب ــا بگی ــت اداره امض ــاد و هف ــد از هفت ــت. بای ــوز« اس ــوانِِ »مج اولِِ کار، آن هفت خ

کارمنــدش روبــرو می شــوی کــه گــویی ارثِِ پــدرش را طلــب می کنــی! هــر کــدام یــک »نــه« جانانــه در آستیــن دارنــد و چنــان بــا »بعــداً بیــا« 

ــرار. ــدِِ بی ق ــو مری ــد و ت ــتادِِ ذن ان ــویی اس ــه گ ــد ک ــل می دهن ــت را صیق دل

بعــد از آن، می رسی بــه وادیِِ »ســرمایه«. اگــر پــولِِ پــارو کــرده هــم داشــته بــاشی، چنــان در پیــچ و خــمِِ نظــامِِ بانکــیِِ مــا گــم می شــود کــه 

گــویی ســوزن در انبــارِِ کاه افتــاده. وام کــه دیگــر افســانه ای اســت شبیــه بــه ســیمرغِِ عطــار؛ همــه از آن حــرف می زننــد، امــا کــسی بــه چشــم 

ندیــده! بــرای همیــن، کارآفریــنِِ مــا، یــا بایــد فــرشِِ زیــر پایــش را بفروشــد، یــا دســت بــه دامــنِِ داییِِ کانــادا رفتــه اش بشــود.

امــا ایــن تــازه اولِِ ماجراســت. وقتــی کســب و کارت بالاخــره جــان گرفــت و بنــایِِ »رشــد« را گذاشــت، آن وقــت اســت کــه ســروکله‌ »رقبــا« پیــدا 

می شــود. رقبــایی کــه نــه از جنــسِِ رقابــتِِ ســالم، بلکــه بیشــتر شبیــه بــه اژدهــایِِ هفت ســرِِ افســانه ها هستنــد. هــر کــدام یــک جــور ســنگِِ 

جلــوی پایــت می‌اندازنــد؛ یکــی »دمپینــگ« می نمایــد و قیمت هــا را چنــان پاییــن می آورد کــه تــو بایــد مجانــی کار کنــی، آن یکــی بــا 

پارتی بــازی، بــازار را قبضــه می کنــد، و آن ســومی هــم، اصلاً معلــوم نیســت از کجــا آمــده و بــه کجــا وصــل اســت!

ــد،  ــزِِ اعلا می خواه ــده. همه چی ــهی و پیچی ــت چندوج ــودی اس ــی، موج ــتریِِ ایران ــت. مش ــتری« اس ــتانِِ »مش ــر، داس ــه شیرین ت ــا از هم و ام

بــا پایین تریــن قیمــتِِ ممکــن، و در اســرعِِ وقــت! اگــر یــک دقیقــه دیرتــر سفارشــش برســد، چنــان قیامــت بــه پــا می کنــد کــه گــویی هــزار 

ِـی قــرار اســت پولــش را بدهــد!  ُـرد و پســندید، معلــوم نیســت ک� ســال اســت منتظــرِِ همیــن یــک قلــم جنــس بــوده. تــازه، اگــر هــم جنــس را ب�

چــک می دهــد بــرای ســه مــاه بعــد، آن هــم بــا چنــان امضــایی کــه انگار خــطِِ میخــیِِ کشــف نشــده اســت.

از این هــا کــه بگذریــم، می رســیم بــه »قوانیــن و مقــررات« کــه هــر روز یــک ســازِِ جدیــد می زننــد. تــا تــو می خواهــی قلــقِِ کار را یــاد بگیــری، 

یــک قانــونِِ تــازه از راه می رســد و همــه چیــز را بــه هــم می ریــزد. انگار کــه وســطِِ بــازیِِ »مــار و پلــه« نشســته بــاشی و هــر لحظــه یــک نیــشِِ 

تــازه بخــوری و دوبــاره برگــردی بــه خانــه  اول.

ــه  ــش جوان ــاره در دل ــاب، دوب ــوعِِ آفت ــا طل ــر روز ب ــه ه ــدی ک ــه می دارد. امی ــا نگ ــرِِ پ ــی را س ــنِِ ایران ــه کارآفری ــت ک ــد« اس ــن »امی ــر، ای و در آخ

ــای  ــن اژده ــردا، ای ــاید ف ــود! ش ــام ش ــتم تم ــوان رس ــن هفت خ ــردا، ای ــاید ف ــود! ش ــر ش ــاع بهت ــردا، اوض ــاید ف ــد: »ش ــه او می گوی ــد و ب می زن

ــورد!« ــنگ بخ ــه س ــرش ب ــر، س هفت س

امــا مــا کــه خــاکِِ ایــن بــازار را خورده ایــم، می دانیــم کــه فــردا هــم، قصــه  همــان اســت بــا کــمی چاشــنیِِ دیــروز. معذالــک کارآفریــنِِ ایرانــی، 

ققنــوسی اســت کــه از دلِِ همیــن خاکســترِِ چالش هــا، دوبــاره ســر بــرمی‌آورد و بــا لبخنــدی تلــخ می گویــد: »بــاز هــم تلاش می کنیــم! مگــر 

چــاره‌ دیگــری هــم داریــم؟!«

ایــن بــود قصــه‌ غصــه دارِِ شیریــنِِ کســب و کار در ایــران، بــه روایــتِِ داود قلــی خــان، آن مــردِِ کهنــه کارِِ بــازار. باشــد کــه پنــدی باشــد بــرای آنــان 

کــه هنــوز دل بــه ایــن دریــا نزده انــد و عبرتــی باشــد بــرای آنــان کــه در دلِِ ایــن گــرداب دســت و پــا می زننــد.



  شماره دوم | تیر ماه 1404 |  صفحه 62

تبلیغات و رسانه

هــیــــچ وقـــت اجـــازه نـده
کــســـــی بــهـــت بــــــگــــه

کاری رو نمی تونی انجام بدی.

http://INSTAGRAM.COM/ALIMESRIAN
http://INSTAGRAM.COM/ALIMESRIAN
http://INSTAGRAM.COM/ALIMESRIAN
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تبلیغات و رسانه

معرفی کتاب قاره ی ششم و هنرهای دیجیتال

کتــاب قــاره ی ششــم و هنرهــای دیجیتــال اثــر علــی مصریــان بــه مختصــات هنــر، جایگیــری آن در دنیــای دیجیتــال و بــررسی ابعــاد مختلــف 

هنــر دیجیتــال پرداختــه اســت. 

درباره ی کتاب قاره ی ششم و هنرهای دیجیتال

دنیــا بــا ســرعتی شــگفت آور بــه ســمت دیجیتــال شــدن پیــش می رود. در ایــن دنیــا، تقریبــا تمــام هنرهــا و فعالیت هــای مختلــفی کــه در دنیــا 

انجــام می شــوند، فضــایی خــاص در دنیــای اینترنــت بــه خــود اختصــاص داده انــد. اینترنــت و شــبکه های اجتماعــی، دنیــا را بــه ســمت بی مرز 

شــدن پیــش می برنــد و اســم قــاره ی ششــم را هــم از همینجا از آن خــود کرده انــد. علی مصریــان در کتاب قاره ی ششــم و هنرهــای دیجیتال به 

موضــوع هنرهــای دیجیتالــی، انتشــار هنرهــای دیجیتــال، مفهــوم قــاره‌ی ششــم، سیســتم های حفاظتــی از هنرهــای دیجیتــال و ... می پــردازد.

تهیه نسخه فیزیکیتهیه نسخه الکترونیکی

https://taaghche.com/book/81312/%D9%82%D8%A7%D8%B1%D9%87-%DB%8C-%D8%B4%D8%B4%D9%85-%D9%88-%D9%87%D9%86%D8%B1%D9%87%D8%A7%DB%8C-%D8%AF%DB%8C%D8%AC%DB%8C%D8%AA%D8%A7%D9%84
https://www.digikala.com/product/dkp-3369762/%DA%A9%D8%AA%D8%A7%D8%A8-%D9%82%D8%A7%D8%B1%D9%87-%D8%B4%D8%B4%D9%85-%D9%88-%D9%87%D9%86%D8%B1%D9%87%D8%A7%DB%8C-%D8%AF%DB%8C%D8%AC%DB%8C%D8%AA%D8%A7%D9%84-%D8%A7%D8%AB%D8%B1-%D8%B9%D9%84%DB%8C-%D9%85%D8%B5%D8%B1%DB%8C%D8%A7%D9%86-%D8%A7%D9%86%D8%AA%D8%B4%D8%A7%D8%B1%D8%A7%D8%AA-%D8%B3%DB%8C%D9%85%D8%A7%DB%8C-%D8%B4%D8%B1%D9%82
https://taaghche.com/book/81312/%D9%82%D8%A7%D8%B1%D9%87-%DB%8C-%D8%B4%D8%B4%D9%85-%D9%88-%D9%87%D9%86%D8%B1%D9%87%D8%A7%DB%8C-%D8%AF%DB%8C%D8%AC%DB%8C%D8%AA%D8%A7%D9%84
https://www.digikala.com/product/dkp-3369762/%DA%A9%D8%AA%D8%A7%D8%A8-%D9%82%D8%A7%D8%B1%D9%87-%D8%B4%D8%B4%D9%85-%D9%88-%D9%87%D9%86%D8%B1%D9%87%D8%A7%DB%8C-%D8%AF%DB%8C%D8%AC%DB%8C%D8%AA%D8%A7%D9%84-%D8%A7%D8%AB%D8%B1-%D8%B9%D9%84%DB%8C-%D9%85%D8%B5%D8%B1%DB%8C%D8%A7%D9%86-%D8%A7%D9%86%D8%AA%D8%B4%D8%A7%D8%B1%D8%A7%D8%AA-%D8%B3%DB%8C%D9%85%D8%A7%DB%8C-%D8%B4%D8%B1%D9%82


مدیریت مـؤثــر،
هنر دیدن تصویر بـــزرگ است،
در حالی کـه بـه جزییات کـوچـک

نـیز تـوجــه می شـود.

نشریه تخصصی مدیریت کسب و کار، بازاریابی و فروش
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