
امــروزه کارآفرینی به عنوان یکــی از عوامل اصلی 
در پیشــرفت و توســعه اقتصادی جوامع محســوب 
می شود. هرچه زمان می گذرد، جایگاه فرایند کارآفرینی 
بیشــتر تثبیــت و اثربخشــی آن بر دنیای کســب وکار 

واضح تر می شود.
کارآفرینی به عنوان عنصر اصلی توسعه اقتصادی، 
فرایندی اســت که مفهوم آن در گذر زمان دستخوش 
تغییرات شــگرفی شده اســت. نظریه پردازان مختلف 
تعاریــف متفاوتــی از آن ارائــه کرده اند، امــا تعریفی 
کــه به طور خــاص در عصر حاضر مورد توجه اســت 
شــامل فرایند تشخیص فرصت (کشف فرصت یا خلق 
فرصت) و تبدیل آن به یک محصول اســت. این فرایند 
همواره با ریســک توأم اســت و درعین حال برای افراد 
جامعه ارزش ایجاد می کند. در این فرایند، فرصت های 
محیطی بــه کمــک دانــش و تجربــه کارآفرینان به 
محصولات و خدمات جدید تبدیل می شــوند. فرصت، 
قلب فرایند کارآفرینی است و راه اندازی استارتاپ ها به 
توانایی افراد در ارزیابی فرصت هایی بســتگی دارد که 
آنها را کشــف یا خلق می کنند. خیلــی از افراد جامعه 
فرصت های طلایــی زیادی در زندگی خود داشــته اند 
که آنها را به راحتی از دســت داده اند، زیرا اهمیت آن 
فرصت ها را درک نکرده اند. کارآفرینان افرادی هســتند 
کــه با ویژگی هوشــیاری کارآفرینانه ایــن فرصت ها را 

کشــف یا با ویژگی خلاقیت فرصت های جدید را خلق 
می کنند. با این حال، فرایند کشــف یــا خلق فرصت به 
شرایط سیاسی، اقتصادی، اجتماعی و تکنولوژیکی هر 

جامعه وابسته است.
کارآفرینی مبتنی بر تکنولوژی پیشرفته طیف وسیعی 
از حوزه ها مانند صنایع الکترونیک، بیوتکنولوژی، اپتیک 
و لیــزر، نانوتکنولــوژی، فناوري اطلاعــات و همچنین 
هوافضا را دربر می گیرد. کشــورها می توانند به وسیله 

مهارت یافتــن در تولیــد محصولات 
مبتنی بر تکنولوژی پیشرفته از طریق 
ارزش بالای ایــن محصولات به نرخ 
بالاتــری از رشــد و شــرایط تجاری 

امیدبخش تر دست یابند.
از میان انواع ســطوح تکنولوژی 
شــامل تکنولوژی پســت، متوســط 
پیشــرفته  تکنولــوژی  پیشــرفته،  و 
از ســرعت تغییــر نــوآوری و هزینه 
تحقیق و توســعه بیشتری برخوردار 
بوده و عموما در دســت کشــورهای 
پیشرفته به عنوان مزیتی نسبی است. 
همچنین این فناوری ها کلید موفقیت 
و پیشــتازی در بازارهــای جهانی را 
رقم می زنند. تجاری سازی تکنولوژی 

پیشــرفته مرحله پایانی فرایند نوآوری است که انجام 
موفق آن منجر به به ثمررســیدن تکنولوژی پیشــرفته 
در عرصه تجاری و منشــأ رفاه و ثروت جامعه می شود. 
در اقتصاد ســنتی، بازاریابی انجام می شود چون تقاضا 
در بــازار وجود دارد، اما در اقتصاد دانش بنیان مبتنی بر 
تکنولوژی پیشرفته، بازارسازی برای فرایند تجاری سازی 
انجــام می شــود. بازاریابی برای محصــولات مبتنی بر 
تکنولوژی پیشــرفته با دیگر محصولات متفاوت است، 
زیرا نیاز از قبل وجود ندارد و بازارساز 

باید این نیاز را خلق کند.
اصلی  ویژگی هــای  به طورکلــی 
کارآفرینی مبتنی بر تکنولوژی پیشرفته 
شــامل هزینــه ســرمایه گذاری زیاد، 
هزینه هــای مالــی بالا بــرای بخش 
تحقیق و توسعه، سطح بالای خلاقیت 
و نوآوری، فرایند ســریع منسوخ شدن 
سازمانی  ساختار  پیشرفته،  تکنولوژی 
بســیار انعطاف پذیر و استقلال بالای 
کارکنــان اســت. بنابرایــن می تــوان 
استنباط کرد که ریسک سرمایه گذاری 
در صنایــع با تکنولوژی پیشــرفته که 
از میزان تکنولوژی زیــادی برخوردار 
هســتند، بســیار بالاســت و دغدغه 

بسیاری از ســازمان ها برای ورود به بازار محصولات با 
تکنولوژی پیشرفته، شناسایی و تعدیل متغیرهای اثرگذار 
بر ریسک است. باوجوداین، انتظار بازگشت بالای سرمایه 
باعث شده تا بسیاری از سازمان ها روی تحقیق و توسعه 
تکنولوژی های پیشــرفته که مزیت رقابتی در بازارهای 
داخلــی و به خصــوص بین المللی را به همــراه دارد، 

سرمایه گذاری کنند.
در کشــور ما نیز مطابق با اولویت های نقشه جامع 
علمی کشور، بازیگران جدیدی در حوزه تکنولوژی های 
پیشــرفته ایفای نقش می کنند کــه از جمله مهم ترین 
آنها شرکت های دانش بنیان دارای تکنولوژی پیشرفته 
هستند. کارآفرینی مبتنی بر تکنولوژی پیشرفته به دلیل 
تقاضای بالایی که برای دانش دارد و همچنین شــدت 
بسیار بالای رقابتی بودن آن، به عنوان بخشی که امروزه 
می تواند بیشترین سود را از قابلیت های مدیریت دانش 

در اقتصاد دانشی ببرد، شناسایی شده است.
معرفی کتاب:

پیشــرفته»  تکنولــوژی  و  «کارآفرینــی  کتــاب 
ســعی دارد به بررســی ابعــاد مختلــف کارآفرینی، 
تجاری ســازی، ســرمایه گذاری مالــی و همچنین مدل 
و طرح کســب وکار در حوزه تکنولوژی های پیشــرفته 
و همچنیــن به تشــریح حوزه های موضوعــی مرتبط 
با مباحث فوق بپــردازد. مطالعه ایــن کتاب به عنوان 
یــک کتــاب درســی بــرای اســتادان و دانشــجویان 
رشــته های مدیریت کارآفرینی، مدیریــت تکنولوژی و 
همچنین سایر پژوهشــگران حوزه کارآفرینی و فناوری 

توصیه می شود.
* دانش آموخته دکترای مدیریت نوآوری

روند شتاب روزافزون اهمیت یافتن ارزش اطلاعات 
و دیتاهــای خــام و پردازش شــده به گونه ای اســت 
که بازار اطلاعات را به کســب و کاری مســتقل تبدیل 
می کنــد؛ بازاری که در آن خریــد و فروش اطلاعات با 
نگاه مشــتری مدارانه به نحوی اتفاق خواهد افتاد که 
صاحبان داده و اطلاعات نیز در درآمد و ســود ناشــی 
از آن سهیم باشــند. از همین رو اســت که پیش بینی 
می شــود به زودی شــاهد کاهش اســتفاده پنهانی از 
اطلاعات و تحلیــل داده ها برای اهــداف تبلیغاتی و 
افزایش روز افــزون کســب  وکارهایی مبتنی بر تجارت 

اطلاعات خواهیم بود. 
ایــن موضــوع دلایــل زیــادی می تواند داشــته 
باشــد که در ذیل شــرح خواهد شــد. مهم تر از همه 
حساســیت عمومــی بــر حفــظ امنیــت اطلاعات و 
قوانین مشــابه GDPR در دنیا اســت. قانون معروف
 (GDPR (General Data Protection Regulation
در اروپا شــرکت ها را موظف به کســب اجازه از کاربر 
در هر گونه اســتفاده، مخاطبان، فروش و داده کاوی از 
دیتاهای کاربرانشــان و همچنین معدوم کردن دیتا ها 
در صورت عدم اســتفاده مرتبط با سرویس ارائه شده 
ازطریق کســب و کارها می کند. البته بــه نظر نگارنده، 
این تب عمومی به زودی فرو خواهد نشست و امنیت 
اطلاعات به معنای عمیق تــر و فراتر از معنای فعلی 
ارتقا خواهــد یافت و جامعه دیگر نگران دسترســی 
عمومی به داده های ســاده و ابتدایــی خود نخواهد 
بود؛ زیــرا رفته رفتــه جامعه متوجه خواهد شــد که 
برای حضور و فعالیت و تعامــل در فضای مجازی و 
بر بستر اینترنت، سطحی از به اشتراک گذاری اطلاعات 
ضروری اســت و همچنین جامعه در خواهد یافت که 
شــتاب کوچ خدمات عمومی به فضای مجازی حتی 
در ســطح دولت ها، بقــای افراد و امکان اســتفاده از 
خدمــات عمومــی را به حضور در فضــای مجازی با 
هویت مشــخص و اطلاعات دسترس پذیر گره خواهد 
زد و عمــلا تعریف امنیت اطلاعات و حریم خصوصی 

دچار تغییر خواهد شد.
دلیل دیگری که می تــوان برای ظهور تجارت های 
صرفــا مبتنی بر دیتا و اطلاعــات ذکر کرد، تخصصی و 
پیچیده شدن داده کاوی ها (Data Mining، به مفهوم 
اســتخراج اطلاعات نهــان در حجم زیــادی از داده  
اســت)، پیشــرفت متدها و ابزارهای پــردازش داده، 

اســتفاده از هوش مصنوعی و یادگیری ژرف ماشینی
Machine Learning اســت. از آنجا کــه خــود ایــن 
موضوعات هر روز در رشــد فناورانه قــرار دارند، نگاه 
به اطلاعات بــه عنوان یک محصــول جانبی در کنار 
ازســوی کسب و کارها،  ارائه شده  سرویس های اصلی 
به ناچار تغییر خواهد کــرد و نیاز به اطلاعات دقیق تر 
و پیچیده  تــر و عمیق تــر، نقطه عزیمــت جمع آوری 
اطلاعات را از درخواست اجازه دسترسی به اطلاعات 
کاربران، بــه «خود اظهاری اطلاعاتــی» تغییر خواهد 

داد!
دلیل دیگــری هم کــه می  توان برای دگردیســی 
اســتفاده از دیتا و ســو ق دادن اطلاعــات کاربران به 
ســوی تجارت مســتقیم اطلاعات ذکر کرد، آگاهی و 
آشــنایی جامعه با ارزش داده ها و اطلاعات شخصی 
خود برای کســب و کارها اســت. البته ایــن اهمیت تا 
حــدی هم نخبــگان و طبقه متوســط را هم اکنون با 
خود درگیر کرده اســت، ولی عملا عمــوم جامعه از 
این ارزش و حق و ســهم پنهان خــود در بهره مندی 
از منافع آن بی خبرند. ولی در آینده این آگاهی ســبب 
خواهد شد پلتفرم های جمع آوری اطلاعات با رضایت 
کامــل کاربران و البته به شــرط دریافت حق الســهم 
اطلاعاتــی خــود شــکل گرفتــه و اقدام بــه تجارت

 اطلاعات کنند.
در واقــع جامعه رفته رفته به مفهــوم «اطلاعات 
به مثابــه دارایی» نــگاه خواهد کرد و اجــازه نخواهد 
داد افراد از این دارایی بی نصیب باشــند یا دارایی آنها 
ازسوی ســودجویان اطلاعاتی استفاده شود و خود از 

آن بی بهره باشند.

الگوهای درآمدزایی از دیتاها:
الگوهــای درآمد زایی از دیتا ها و اطلاعات عمومی 
جامعه و ســایر موضوعات یا به عبــارت بهتر، ایجاد 
ارزش افــزوده بــرای دیتاهــا و تبدیل آنها بــه دارایی
(Asset)، در محورهــای مختلفــی قابل پیاده ســازی 

است که مستقلا به آن باید پرداخته شود:
- «تجمیع اطلاعات» عبارت اســت از جمع آوری 
و طبقه بندی و خوشــه بندی دیتا ها و تبدیل کردن آنها 
به دیتاست هایی (Data Set) اســت که قابلیت ارائه 
به کســب و کارهای مرتبط را داشــته باشند. هم اکنون 
کسب و کارها برای دســت یابی به اطلاعات مشتریان و 
مخاطبان بالقوه و احتمالی از انواع روش های واکشی 
دیتــا (Data Fishing) و تله هــای اطلاعاتی در قالب 
ســرویس های مجاور و همسایه با سرویس مورد نظر 
و انواع تخفیف ها و پیشــنهادهایی اســتفاده می کنند 
که در صورت وجــود پلتفرم های تجــارت اطلاعات، 
این اطلاعات می توانند با مشارکت صاحبان اطلاعات، 

یعنی کاربران، رد و بدل شوند.
- «روزآمد سازی داده ها» از دیگر موارد تبدیل کردن 
اطلاعات به دارایی اســت؛ به عبــارت دیگر، از آنجا که 
ارزش داده ها بــه روز آمد بودن Updated آنهاســت ، 
صــرف روزآمدســازی داده ها هــم می توانــد محل 
درآمدزایــی اطلاعاتی باشــد. ایــن وظیفــه و ایجاد 
ارزش افزوده نیز همچنان می تواند بر عهده خود کاربر 

به عنوان صاحب اطلاعات باشد.
- «تصحیح متدولوژی برداشت اطلاعات» به هدف 
افزایش کیفیت اطلاعات و پالایش آنها و جلوگیری از 
انباشت اطلاعات آلوده و بدون استفاده و اشتباه هم از 

موارد مهم تر این اطلاعات به مثابه دارایی است.
- «همسان سازی اطلاعات» با هدف تسهیل استفاده 
از داده ها ازســوی مشتریان آنها که عموما کسب و کارها 
هستند، هم از روش های ایجاد ارزش افزوده بر اطلاعات 
است. این همسان سازی ها می تواند در مترهای عددی، 
واحدهــای ثبــت داده ها، علامات اختصــاری داده ها و 

اطلاعات و انواع روش های دیگر منعکس باشد.
- «پروفایلینــگ و دسترســی پذیری بــه اطلاعات 
هویتــی» و ابر اطلاعاتی پیرامون اشــخاص حقیقی از 
جملــه اطلاعات مرتبط با ســلامت، تحصیل، علائق و 
مهارت هــا و گــراف خانوادگی، جنســیتی و وضعیت 
تأهل، اطلاعات مکانی، سن و اطلاعات دموگرافیک هم 
از مهم ترین دارایی هایی اســت که به سادگی اشخاص 
حقیقــی و کاربــران پلتفرم هــای تجــارت اطلاعــات 

می توانند در آن مشارکت و از آن کسب درآمد کنند.
- «جست و جو پذیری داده ها» با روش های تگ زدن 
و اتصال آنها با مفاهیم و واژگان مرتبط سری و موازی، 
شــبیه  کاری که موتورهای جست و جوگر مثل گوگل و 
شــبکه های اجتماعی مثل YouTube در تحلیل رفتار 
و علائق افــراد انجام می دهند؛ با ایــن تفاوت که این 
روش با اجازه و آگاهی و به هدف ایجاد ارزش افزوده 
بر اطلاعات مبتنی بر رفتار عمومی افراد انجام می شود 

و اطلاعات آنها ارزش قابل محاسبه ای پیدا می کنند.
- «تبدیل داده هــا به پیش نیاز هــای زنجیره ها»ی 
مختلف خدمات. بسیاری از داده ها می توانند به سادگی 
به اطلاعات مورد نیاز یک زنجیره خدماتی تبدیل شوند؛ 
برای مثال اگر یک زنجیره به سن یا جنسیت افراد برای 
ارائه خدمات خود احتیاج داشته باشد، از شماره ملی 
آنهــا می توان ایــن اطلاعات را اســتخراج و در اختیار 
زنجیره مورد نظر قرار داد و البته بسیاری از تبدیل های 
پیچیده تر که ارزش افزوده های بیشــتری می توانند در 

راستای تبدیل اطلاعات به دارایی داشته باشند.
- «داده کاوی» هم از مهم ترین روش ها به عبارتی 
روش کلاســیک ایجاد ارزش افزوده بر دیتاها اســت. 
داده کاوی مختصرا عبارت اســت از کشــف الگو ها و 
معانی پنهان از داده های موجود؛ برای مثال، کشــف 
رفتار هــای یک فرد در حوزه ورزش از خرید ها و ســن 

و جنسیت او.
امید اســت این یادداشت  بتواند مسئله دگردیسی 
مفهومــی در حریــم خصوصی و امنیــت اطلاعات و 
همچنین ظرفیت سازی برای مفهوم اطلاعات به مثابه 
دارایی قابل فروش و همچنین سهیم شدن کاربران در 
منافع داده ها و اطلاعات خــود را به خواننده محترم 

انتقال دهد.
* پژوهشگر سیاست گذاری دولت الکترونیک
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کارآفرینی و 
تکنولوژی های پیشرفته

نویسندگان: 
دکتر عباس خمسه

 و خاطره دانشجووش
سال انتشار: 1397
انتشارات: سرافراز

رونمایی از یادبود جمال خاشقجی 
توسط مالک آمازون!

ســایت  � مالــک  و  بنیان گــذار  بــزوس،  جــف 
خرده فروشــی آمازون که از پولدارترین افراد جهان 
است، در مراسم رونمایی از یادبود جمال خاشقجی 
در مقابل سفارت عربستان در استانبول شرکت کرد. 
این ســنگ یادبود به مناسبت نخستین سالگرد قتل 
روزنامه نگار واشنگتن پســت (روزنامه ای که بزوس 
صاحب آن است) نصب و با حضور نامزد و دوستان 

خاشقجی رونمایی شد.

رونمایی سامانه فیروزه پلت
چهارشــنبه، دهــم مهــر، در حاشــیه رویــداد  �

فیروزه پلت، گروه مالی فیروزه از سامانه فیروزه پلت 
رونمایی کرد. این سامانه چند هدف اصلی را دنبال 
می کند: اتصال خریداران و فروشندگان بالقوه سهام 
در اســتارتاپ ها، کمک به نقدشــوندگی ســهام و 
همچنین کمک به ورود سرمایه گذاران بخش سنتی 

به استارتاپ ها.

عزم ازبکستان در افزایش سه برابری 
قیمت برق برای استخراج رمزارزها

وزارت نیروی ازبکستان لایحه جدیدی ارائه داده  �
که صنعت استخراج  ارزهای رمزنگاری شده در این 
کشور را تحت فشــار قرار می دهد. پیش نویس این 
لایحه که روز جمعه منتشــر شــد، آغازگر افزایش 
قابل توجه نرخ برق مصرف شــده توسط ماینرهای 
ارزهای رمزنگاری شــده است. اســتخراج کنندگان 
رمزنگاری شــده  ارزهــای  صنعــت  در  فعالانــی 
هســتند که با اســتفاده از کامپیوترهــای قدرتمند، 
تراکنش هایی را که روی بلاکچیــن اتفاق می افتند 

ثبت و ایمن می کنند.

درمان آسیب های نخاعی
با کمک هوش مصنوعی

اســتفاده از هوش مصنوعی در عرصه پزشکی  �
بــه زودی وارد فــاز جدیدی خواهد شــد و یکی از 
ســخت ترین چالش های دنیای پزشــکی را نشانه 
می گیرد: کمک به افراد دارای آســیب های نخاعی 
بــرای بازگرداندن تــوان حرکتی به آنهــا. اینتل با 
همراهی دانشگاه Brown کار روی پروژه جدیدی به 
نام اینترفیس ستون فقرات هوشمند با حمایت دارپا 
را آغاز کرده که قرار اســت از هوش مصنوعی برای 
بازیابی حرکــت و کنترل مثانه به افرادی کمک کند 

که از آسیب های نخاعی شدید رنج می برند.

 اخبار استارتاپى

بازار ۴۰میلیونی
معرفى اپلیکیشن هاى ایرانى

به منظور رشــد صنعت بازی و برنامه های موبایلی ایرانی هر هفته در 
این ســتون و با حمایت و انتخاب «کافه بــازار»، فرصتی در اختیار یک 
اپلیکیشن ایرانی قرار می گیرد تا با معرفی خود بتواند در ارائه خدمات و 
محصولاتش به کاربران فارسی زبان فضای مجازی، موفق تر عمل کند. 

با امید به بالندگی هرچه بیشتر  اکوسیستم برنامه های موبایلی کشور.
۱۰ – فوتبالی

اپلیکیشــن «فوتبالی» با سابقه چهار سال فعالیت در حوزه پوشش 
نتایج زنده، اخبار، اطلاعات و آمار فوتبال ایران و جهان در تلاش است 
تا طرفداران این رشــته ورزشــی را به بهترین شــکل ممکن نسبت به 

فوتبال اقناع کند.
«فوتبالــی» نه تنها نتایج زنده رویدادهای فوتبــال در کل دنیا را به 
صورت لحظه ای پوشــش می دهد، بلکــه با پخش زنــده و اینترنتی 
مسابقات و در کنار آن پوشش خبری لحظه به لحظه رویدادهای فوتبال 
ایران و جهان به صورت ویدئویی، صوتی و نوشتاری مخاطبان فوتبال 

را درگیر می کند و عملا می توان گفت که فوتبال دوســتان هر چیزی را 
که از این رشته ورزشی انتظار دارند در این اپلیکیشن پیدا خواهند کرد و 

نمی توان اطلاعاتی از فوتبال را پیدا کرد که فوتبال دوستان به دنبالش 
باشند و در «فوتبالی» نباشد.

پوشــش خبری در لحظه از رویدادهای مهم، «فوتبالی» را از سایر 
اپلیکیشــن های مشابه متمایز کرده است، چراکه اگر یک هوادار فوتبال 
بخواهد به جدول لیگ های مختلــف، برنامه بازی ها، جدول گلزنان و 
نقل وانتقالات دسترســی پیدا کند، می تواند به سریع ترین و راحت ترین 

شکل ممکن به هدفش دست پیدا کند.
بررســی آمار بازی های رودرروی تیم ها این فرصت را به مخاطبان 
فوتبال می دهد تا بتوانند بررســی دقیقی از مســابقات پیش رو داشته 
باشــند و از ســویی دیگر بخــش «گیشــه روزنامه» نیــز صفحه اول 
روزنامه های ورزشــی ایــران را در اختیار مخاطبان قــرار خواهد داد. 
بخش «نظرات» اپلیکیشن «فوتبالی» هم که با استقبال گرمی از سوی 
مخاطبان مواجه شــده، فرصت خوبی برای بحــث و گفت وگوی داغ 

فوتبالی میان هواداران قبل و بعد از بازی هاست.

با حمایت کافه بازار

نام استارتاپ: فوتبالی
شعار: با فوتبالى همه فوتبال تو جیبته!

حوزه فعالیت: ورزشى
هم بنیان گذاران: محمد انیسى، آرش زارع و فرشید آپرویز

دریافت از کافه بازار

ر

بازاریابی درون گرا 

علیرضا کاربر، از فعالان نام آشــنای اکوسیســتم  �
ایــن پــس در  از  اســتارتاپ شــیراز اســت کــه 
سلسله نوشتارهایی تحت عنوان «بازاریابی درون گرا»، 
ما را با ایــن حوزه خاص از دیجیتال مارکتینگ آشــنا 

می کند:
۵-  چرخه عمر مشتریان

در شــماره های گذشــته ابتدا به مقایسه اجمالی 
بازاریابی درون گرا و ســنتی پرداختیم، ســپس اجزای 
بازاریابی درون گرا را به صورت مختصر معرفی کردیم. 
در این قسمت بازاریابی درون گرا را از منظر روش اجرا 
بررســی می کنیم. گفتیم که برایان هالیگان و دارمش 
شــاه بنیان گذاران اصلــی نظریه بازاریابــی درون گرا 
هســتند. این دو نفر مؤسســه ای به نام HubSpot (و 
سایتی به همین نام) را پایه گذاری کردند. در این سایت 

بازاریابی درون گرا این گونه معرفی شده است:
«بازاریابی درون گرا یک بازاریابی جامع و داده محور 
اســت که ســعی می کنــد مخاطبــان را به ســمت 
کسب وکار شــما جذب و ســپس این مخاطبان را به 
مشــتری تبدیل کند». بخش اصلی و بنیانی بازاریابی 
درون گرا تولید و توزیع محتواهای باکیفیت و مبتنی بر 
مخاطب هدف اســت. مخاطبان هــدف مخاطبانی 
هســتند که بنا بر آنچه گفته شد، بر اساس رفتار قبلی 
مخاطبان، مثل پرکردن فرم ثبت اطلاعات، جست وجو 
در موتورهای جســت وجو و... تشخیص داده شده اند 
که به محتوای مذکــور علاقه دارند. در هر دو مرحله 
تولید و توزیع محتوا، توجه به نیاز و علاقه مشــتریان 
اصلی تریــن نکته تعیین کننده اســت. علاقــه و نیاز 
مشتریان از همه مراحلی که در شماره های قبل مورد 
بررســی قرار گرفتند استخراج می شــوند. (بازاریابی 
محتوایی، بازاریابی از طریق پست الکترونیک، بازاریابی 
از طریــق موتورهای جســت وجو و بازاریابی از طریق 

شبکه های اجتماعی).
هرچه یک کســب وکار بیشــتر دربــاره مخاطبان 
هــدف خود بداند، باید تلاش کنــد پیام هایی که برای 
ایشان ارســال می کند بر اساس علائق و نیازهای آنها 
شخصی ســازی شــده باشــد. توزیع محتوا از طریق 
کانال های مختلف انجام می پذیرد. بر اســاس اینکه 
هرکدام از مشتریان هدف به چه کانال هایی دسترسی 
بیشــتری دارند تصمیــم می گیریم که محتــوا از چه 
کانال(هایی) به ایشــان برسد. یک مخاطب هدف در 
مــدت ارتباط با کســب وکار مراحــل مختلفی را طی 
می کند. کاربران در ابتدا مخاطبان ناآشــنایی هســتند 
که اصلا کســب وکار را نمی شناسند، بعد از ارتباطات 
اولیه، به مشتری تبدیل می شوند. در اثر ارتباط و انجام 
تبادلات مالی بیشتر، یک مشــتری به شخصی تبدیل 
می شود که کســب وکار را بدون اینکه از وی خواسته 

شده باشد تبلیغ و ترویج می کند.
طی ایــن مراحــل در چرخه عمر مشــتریان یک 

کسب وکار در چهار مرحله صورت می پذیرد:
- جذب بازدیدکنندگان

(lead) تبدیل بازدیدکنندگان به مخاطب هدف -
- تبدیل مخاطبان هدف به خریداران

- تبدیل خریداران به مشتریان ویژه و مشتریانی که 
مبلغ کسب وکار شما خواهند بود.

بازدیدکننــدگان)،  (جــذب  اول  مرحلــه  در 
بازدیدکنندگان وب ســایت شــما به کمــک محتوای 
وبلاگ شما، بازاریابی به کمک موتورهای جست وجو، 
انتشــار محتــوا در شــبکه های اجتماعــی، خروجی 
RSS وب ســایت و وبلاگ، لینک هــای مندرج در دیگر 
وب سایت ها و ... به بازدیدکننده ثابت تبدیل می شوند. 
همان طور که مشــخص اســت، زیربنــای اصلی این 
مرحله تولیــد محتوای باکیفیــت پیرامون خدمات و 
محصولات کسب وکار اســت. بلافاصله بعد از اینکه 
بازدیدکنندگان به ســایت شــما وارد شــدند، مرحله 

بعدی آغاز می شود.
هدف اصلی ایــن مرحله، تبدیــل بازدیدکنندگان 
بــه مخاطب هدف بــا جمع آوری اطلاعــات تماس 
آنهاســت. بــا گســترش پســت های الکترونیــک و 
پیامک های غیرهدفمند (اسپم) کاربران نسبت به درج 
اطلاعات خویش بسیار حساس هستند و غالبا تمایل 
ندارند اطلاعات تماس خود را ثبت کنند، بنابراین باید 
با ارائه پیشــنهادهای خاص، ایشان را ترغیب به ثبت 
اطلاعات کرد؛ پیشنهاد دانلود کتاب الکترونیک رایگان، 
عضویت در خبرنامه های تخصصی، دریافت پیام های 
آموزشــی روزانه، نرم افزار رایــگان، عضویت محدود 
در یک ســرویس غیررایگان و به طورکلی هر محتوای 
ارزشمندی که مخاطب را ترغیب کند اطلاعات تماس 
خود را ثبت کند. برای دســتیابی به هدف این مرحله؛ 
یعنــی اخذ اطلاعات تماس مخاطبــان، صفحاتی در 
وب ســایت مخاطب طراحی می شــوند کــه به آنها 

صفحات فرود (Landing Page) گفته می شود.
اطلاعات تماســی که توســط خود مخاطبان در 
وب سایت کسب وکار درج می شوند سرنخ های اصلی 
و ارزشــمند ایجاد ارتباط با مخاطبان هســتند، اما این 
همه چیزی نیســت که باید اتفاق بیفتد. تیم بازاریابی 
دیجیتال کســب وکار در کنار طرح ریزی برای صفحات 
فرود و اخــذ اطلاعــات مخاطبان باید برای ارســال 
پیام های بعدی برای کاربران نیز برنامه دقیقی داشته 
باشند. در کنار اخذ اطلاعات مخاطبان، ارائه محتوای 
مناســب در زمان مناسب به آنها یکی دیگر از مراحل 
اصلی این فرایند اســت که در قسمت های بعد به آن 

خواهیم پرداخت.

دیجیتال مارکتینگ

 علیرضا کاربر
 مدیرعامل صبح وصال

 کارآفرینى فناورانه
به بهانه چاپ کتاب کارآفرینی و تکنولوژی های پیشرفته   مجید فروزانمهر*

تجارت اطلاعات
به بهانه اجرای قانون  GDPR در اروپا

 حامد اکبرى*

شبکه اجتماعى

خروج از بلاک اینستاگرام
 با اظهار نظر  انگلیسی

برسام: بســیاری از کاربران اینســتاگرام زمانی  �
که بلاک می شــوند، درخواست می کنند تا برایشان 
کامنــت انگلیســی بگذارید، در حالی کــه این کار 
هیــچ تأثیــری در رفع بــلاک نــدارد. علی اصغر 
زارعی -کارشــناس ارشــد مدیریت سیســتم های 
اطلاعات- در گفت وگو با ایسنا اظهار کرد که برای 
خارج شدن از بلاک Instagram  هیچ راهی وجود 
نــدارد، مگر اینکه تا تاریخی که اینســتاگرام اعلام 
کــرده، صبر کنید. بنابراین توصیه من به شــما این 
اســت که چندروزی در Instagram هیچ فعالیتی 
انجام ندهید تا زمان محدودیت برای اکانت شــما 
تمام شود. وی با اشــاره به دلایلی که می تواند به 
بلاک شدن توســط اینســتاگرام منجر شود، گفت: 
اینســتاگرام ماننــد ســایر شــبکه های اجتماعی، 
قوانینی دارد که باید رعایت کنید. مثلا اگر شما یک 
کامنت را با متن تکراری به دفعات بگذارید یا افراد 
زیادی را در کامنت ها منشــن کنید، همین طور اگر 
از اپلیکیشن های جانبی مانند فالوئریاب، لایک بگیر 
و... اســتفاده کنیــد، بــا توجه به ناامن بــودن این 
برنامه ها، اینستاگرام شما را بلاک می کند یا به دلیل 
فالــو و آنفالو کردن تعداد زیــادی اکانت در طول 

روز، اکانت شما توسط Instagram بلاک می شود.


