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 بسیاری از بنگاه ها فرصت های 
نوآورانه بزرگی را فقط به یک دلیل از 
دست دادند: آنها نتوانستند دریابند 
فناوری جدید چطور دارد به لحاظ 

فنی بالغ می شود و ظرفیت های 
تغییردهنده و برافکن خود را هویدا 

می کند.
 روجرز بر اساس این دسته بندی 

از آدم ها توضیح می داد که چگونه 
هرچقدر آدم های بیشتری با یک ایده 

ارتباط برقرار کنند، آن ایده نفوذ و 
رواج و رونق بیشتری خواهد یافت.

در ایــن نوشــتار قصــد دارم به مفهومــی از مفاهیم 
بنیادیــن نوآوری بپــردازم که کمتر به آن پرداخته شــده 
است ولی جا دارد حول آن بیشتر فکر کنیم. از نشانه های 
غربت این مفهوم همین بس که معادل استانداردشده و 
پذیرفته شده  ای هم در زبان فارســی ندارد. سابقه اشاعه 
و انتشــار آن در زبان لاتین هم چندان طولانی نیســت و 
حداکثــر به ۲۰ ســال قبل یعنی ســال ۲۰۰۰ بازمی گردد. 
در آن ســال مالکوم گلدول (Malcolm Gladwell) برای 
 (Tipping Point) اولین بار مفهوم نقطه فراگیری یا اوج
را بــه کار برد و آن را چنین تعریف کرد: نقطه رســیدن به 
جِرم بحرانی، آستانه، نقطه جوش. به طور کلی تر، «نقطه 
فراگیری» عبارت اســت از نقطه  ای که در آن سلســله  ای 
از تغییــرات کوچک و کند در یک سیســتم بــه نقطه  ای 
می رســند که یک موج غیرقابل بازگشــت ایجاد می کنند 
و منجــر به ایجاد تبعات عظیم و برخــی مواقع غیرقابل 
انتظار می شــوند. البته این مفهوم ریشه در فیزیک دارد و 
از آنجا به جامعه شناســی رفته و خلاصه در حوزه علوم 
مختلفی استفاده شده است، مثلا در حوزه تغییرات آب و 
هوا، نقطه فراگیری نقطه ای است که در آن گرم شدن کره 
زمین غیرقابل بازگشــت می شود. اما گلدول این مفهوم را 
به حوزه نوآوری آورد و آن را چنین تعریف کرد که «نقطه 
فراگیــری توضیح می دهــد یک ایده (یا یــک محصول) 
چگونه در دل یک فرهنگ جوانه می زند و در اوایل تعداد 
کمی پیرامون آن می دانند و سپس ناگهان همه جا منتشر 
می شود و مســیر اندیشــه و اقدام یک فرهنگ را به کلی 
عوض می کند».نکته جالبی که متناسب با حال و هوای این 
روزهاست اینکه تعریفی که گلدول از نقطه فراگیری ارائه 
کرد، کاملا مبتنی بر مفهوم واگیری و ســرایت در جامعه 
اســت. در واقع گلدول یکی از نخســتین کسانی است که 
اســتعاره ویروس را برای توضیح نحوه انتشار یک ایده در 
جامعه عرضه کرد و مورد استقبال قرار گرفت. آن چنان که 

او توضیح می دهد، ایده ها مانند ویروس ها، از طریق ارتباط 
تعداد معدودی افراد مؤثر با شــبکه پیرامونشان در نقطه 
مشخصی از زمان منتشر می شــوند به گونه  ای که یکباره 
همــه آدم ها از آن ایده مطلع شــده و در معرض آن قرار 
می گیرند، درســت مانند ویروس کرونا که یکباره تبدیل به 
پاندومی (یا اخیرا دنیاگیری!) شد. البته می شود حول این 
مثال ها ســاعت ها صحبت کرد یا با آن همراه نبود، اما به 

هر حال ایده آقای گلدول چنین بوده است.
فرصت هــای  دنیاگیــر:  ایده هــای  مشــترک  وجــه 

دیده نشده!
چــه درباره ویروس صحبت کنیم، یا ایده یا محصول، 
آنچه وجه مشــترک ایــن قبیل دنیا گیری هاســت اینکه 
غیرقابــل پیش بینی هســتند، یعنی به ســختی می توان 
گفت یــک ایده کجا مورد توجه قرار خواهد گرفت یا یک 
محصول جدید کی به آن درجه از جذابیت خواهد رسید 
که از یک مد زودگذر فراتــر رود و واقعا برای خود جایی 

در بازار بیابد. تاریخ نوآوری مملو از 
افراد باهوشــی است که نتوانستند 
نقطه فراگیری یک ایده را درســت 
دریابند و در نتیجه ایده های بزرگی 
را از دســت دادنــد. یادمــان نرود 
توماس واتســون مدیرعامل وقت 
کرده  پیش بینی  آی بی ام  شــرکت 
بود بازار جهانی کشش بیش از ۵ 
دســتگاه رایانه را ندارد!!! و برخی 
دیگــر از رهبــران بنگاه های غربی 
فرصت سودآوری از اختراع تلفن را 
از دست دادند چون معتقد بودند 
هیچ سودی برای ما ندارد (مقایسه 
کنید بــا گفته های مغرورانه برخی 

رهبــران دنیا وقتی از آنها درباره میزان انتشــار و شــیوع 
ویروس کرونا سؤال می شد و آنها میزان انتشار را بسیار کم 
ارزیابی می کردند).این بنگاه ها و بسیاری بنگاه های دیگر 
فرصت های نوآورانه بزرگی را فقط به یک دلیل از دست 
دادند: آنها نتوانســتند دریابند فناوری جدید چطور دارد 
به لحاظ فنی بالغ می شــود و ظرفیت های تغییردهنده 

و برافکــن خود را هویــدا می کند. تلفن در ســال ۱۸۷۶ 
واقعا ضعف های زیادی داشــت، اتومبیل در سال ۱۹۰۳ 
هم خیلی کند بود هم خیلی پرسروصدا و خطرناک. تازه 
گران هم بــود و هیچ بازاری هم برای این دو محصول با 
این مشــکلات وجود نداشت. در واقع بنابر نقل قولی که 
از خود آقای فورد نقل شده اســت، اگر از مردم آن زمان 
می پرسیدید چه چیزی می خواهند، پاسخ بسیاری از آنها 

این بود که به دنبال اسب های تندتری هستند.
اما حتی بســیاری از بنگاه هایی که هم دارای فناوری 
مناســب بودند و هــم کمی قدرت آینده نگری داشــتند، 
از روی تــرس نقطــه فراگیری را از دســت دادند. کداک 
به عنوان شــرکتی که خود را به طــور طبیعی رهبر بازار 
صنعت دوربین های عکاســی می دانســت، از روی ترس 

خود را از مواجهه با دوربین های دیجیتال کنار کشید.
در مقابل بنگاه هایی که توانســتند شــانس خود را با 
پیش بینی نقطه فراگیری یا با فهم نحوه فراگیرکردن یک 
ایده بیازمایند، بعضــا به توفیقات 
چشــم گیری دســت یافتند. هنری 
فورد خودروی تولیدی خود را برای 
قشــر متوســط تعریف  و در خلال 
این فرایند صنعــت حمل ونقل را 
به طور کامل متحول کرد. یا استیو 
جابز دریافت مردم به دنبال چیزی 
هستند که بین گوشی موبایل آیفون 
و یک لپ تاپ کامل قرار گیرد و این 
شــد که بازار تبلت را ایجاد کرد و 
توســعه داد.آنچه باعث می شود 
بســیاری بنگاه هــا در تشــخیص 
رواج یافتن یا نیافتن یک ایده دچار 
اشتباه شــوند این است که قدرت 
شــبکه ها (و مخصوصا شــبکه های مصرف کنندگان) را 
دست کم می گیرند. نتفلیکس یکی از مصادیق رشد یک 
ایده بر اســاس دهان به دهان شــدن توسط مردم عادی 
اســت. پذیرندگان زودهنگام ایده محوری نتفلیکس آن 
را برای دوســتان نزدیک خود تعریف می کردند و توضیح 
می دادنــد  چقدر خوب اســت دیگر لازم نیســت برای 

دیرکــرد در بازگرداندن یک فیلم به مغــازه امانت دادن 
فیلــم جریمه دیرکرد بپردازند. این دهان به دهان شــدن 
توانســت ضعف های ایده نتفلیکس را پوشــش دهد و 
در نتیجــه ایده رواج یافت. ســال ها قبل از گلدول، اورت 
روجــرز(Everett Rogers) مدل مشــهور خــود را برای 
تبیین نحوه انتشــار ایده ها و نوآوری ها توضیح داده بود: 
وی یک منحنی پذیــرش را معرفی کرد که برای همه ما 
کم وبیش آشناست. این منحنی از نوآوران شروع می شد، 
سپس به پذیرندگان زودهنگام می رسیدیم. سپس اکثریت 
زودهنگام و اکثریــت متأخر و قســمت پایانی، متأخران 
بودند. روجرز بر اســاس این دسته بندی از آدم ها توضیح 
می داد که چگونه هرچقدر آدم های بیشــتری با یک ایده 
ارتباط برقرار کنند، آن ایده نفوذ و رواج و رونق بیشــتری 
خواهد یافــت. روجرز از یک مفهوم جامعه شناســانه با 
عنوان رفتار جمعی نام برده و توضیح داده اســت رفتار 
هر فرد به شدت متأثر از رفتار آدم هایی است که پیرامون 
او قــرار دارند. وقتی تعداد قابــل قبولی از آدم ها رفتاری 
را بپذیرنــد یا تصمیم خاصــی  بگیرند، به احتمال خیلی 
زیاد رفتار آحاد افراد هم تابع آن خواهد شــد. این همان 
تجلی مفهومی اســت که گلــدول آن را نقطه فراگیری 
می داند.شاید مناسب باشد نقطه فراگیری را همان نقطه 
برافکنی بدانیم. نقطه فراگیری زمانی است که برافکندن 
الگوها و محصولات سابق، اجتناب ناپذیر می شود. جایی 
اســت که اگر غول های بــزرگ زود آن را دریابند، خود را 
انطبــاق می دهند و الا باید از بیــن بروند. حتی در برخی 
مواقع انطباق یافتن همدیگر غیرممکن می شود. بلاکباستر 
از رقیب خود نتفلیکس شکســت خورد، چون درست در 
شــرایطی که نتفلیکس همه چیز را برای نقطه فراگیری 
آماده کــرده بود، تازه می خواســت یک ســری تغییرات 
جدید را آغــاز کند.البته ثقل مفهوم نقطــه فراگیری به 
فناوری یــا بازار برنمی گردد، به آدم هــا و روابط بین آنها 
برمی گردد. اگر آدم های مناسب در زمان مناسب ایده شما 
را بگیرند، ایده شــما به زودی بــه نقطه فراگیری خواهد 
رسید. استارتاپ ها و کسب وکارهای نوپا باید بتوانند نقطه 
فراگیری ایده شان را به درستی تخمین زده یا هوشمندانه

 آن را خلق کنند. 

اخبار استارتاپى بازاریابى دیجیتال

معرفى پادکست

پادکســت یک برنامه رادیویی اســت کــه در فضای 
وب منتشر می شــود. هر پادکست بر موضوعی خاص 
تمرکز دارد که در قســمت های (اپیزودها) مختلف به 
آن موضوع می پردازد. کافی اســت نام پادکست را در 

اپلیکیشن های پادگیر یا در گوگل جست وجو کنید.
Biocast  - بایوکست

پادکســتی  بایوکســت 
زندگی نامه  بــه  اســت که 
افــراد مشــهور و تأثیرگذار 
مختلــف  جنبه هــای  از 
می پردازد. خشــایار نور، در روایت های بایوکست با 
شیوه ای جذاب و گیرا، مسیر رشد سوژه را از زمانی که 
یک فرد عادی بوده تا زمانی که به یک موفقیت بزرگ 
جهانی نائل آمده اســت دنبال می کند؛ روایت هایی 
که گاهی با چاشنی تحلیل و بررسی عمیق تر همراه 
شده و نهایتا در ذهن شنونده تصویری نسبتا کامل و 
شفاف از ســوژه و موفقیت های او می سازد. تاکنون 
شــش قســمت از بایوکست منتشر شــده است که 
در آنهــا بــه زندگی نامه جف بــزوس (بنیان گذار و 
مدیر آمازون)، مایکل جــردن (یکی از معروف ترین 
ورزشکاران دنیا)، ســایمون کاول (بنیان گذار اجرای 
تلویزیونی تلنت) و جی کی رولینگ (نویسنده هری 

پاتر) پرداخته شده است.

 هادي نیل فروشان
 عضو هیئت علمی دانشگاه

   شهید بهشتی

خیلی وقت ها دیده می شود افرادی تنها با داشتن 
یک ایده خاص، کسب وکار اینترنتی خود را در حالی 
راه اندازی می کنند که شناخت کافی و دقیق از فضای 
کاری اینترنتی ندارند. برای ورود به دنیای کسب وکار 

اینترنتی باید به نکات زیر توجه داشته باشید:
۱- این درست است که هزینه راه اندازی کسب وکار 
اینترنتی به نســبت سایر کسب وکارها پایین تر است و 
هر شــخص ممکن است بتواند حتی در یک روز یک 
کســب وکار آنلاین برای خودش دست وپا کند اما این 
به آن معنا نیست که ادامه کار هم به همین سادگی 
خواهد بود. علت این است که این سادگی برای همه 
وجود دارد و اگر برای ما ســاده اســت، برای دیگران 
هم ساده است و شــما رقبای خرد بسیاری خواهید 
داشــت که لازم اســت از قبل برای آنها فکری کرده 

باشید.
۲- غول های بزرگی مثل گوگل و فیس بوک وجود 
دارند که همگی در بســتر اینترنت کســب وکارهای 
بســیار ســودآور و موفقــی را راه انــدازی کرده اند و 
به ســرعت در حال رشد هستند. اینکه آنها تا این حد 
موفق بوده  و میلیاردها دلار درآمد داشته اند، ممکن 
اســت حرص و طمع ما را تحریک کند و تصور کنیم 
با کسب وکار اینترنتی می توانیم یک شبه ره صدساله 

را  برویم. همین نگرش موجب شــده است بسیاری 
کسب وکارهای خانگی و اســتارتاپ های اینترنتی با 
شــور و شوق بســیار آغاز کنند و با ناامیدی بسیار به 
فعالیت شــان پایان دهند. بازار تجــارت الکترونیک 
می توانــد  به شــدت  اینترنتــی  کســب وکارهای  و 
ســودآور باشــد به شــرطی که علــم آن را پیش تر 

آموخته باشیم.
۳- وقتی ایده  ای داریم که مطمئن هستیم جواب 
می دهد و ما را ثروتمند می کند، آن را با خانواده، پدر 

و مادر و اطرافیانی که به ما نزدیک و در دســترس تر 
هســتند، در میان می گذاریم. آنهــا اغلب به ما قوت 
قلب می دهند و ما را تحســین و تشــویق می کنند تا 
جلو برویم و ایده خودمان را اجرا کنیم. اگرچه تشویق 
و تحسین اطرافیان مثل بنزین توی باک ماشین ماست 
اما یادمان نــرود اطرافیان نزدیک ما اغلب دلشــان 
نمی خواهد مــا را ناامید یا ناراحــت کنند و بنابراین 
اشکالات ایده های ما را نخواهند گفت پس بهتر است 
از آنهایی که بیشــتر ممکن اســت بی پروا واقعیات 

و نقاط ضعــف ایده های ما را یادآور شــوند، کمک 
بگیریم. البته هنوز بهترین و مطمئن ترین راه مشورت 
با متخصصی است که قبلا این مسیر را پیموده است 

و تجربه آن را دارد.
۴- در کســب وکارهای خانگــی روی فــروش به 
خانــواده و فامیل بیش از حد حســاب باز می کنیم 
تا جایی که تک تک افراد فامیل را به عنوان مشــتری 
بالقــوه قلمداد کرده ایــم و در ذهنمان پول خدمات 
یا محصولمان را هم از آنها گرفته ایم. شــاید عجیب 
باشــد اما خیلی اوقات خانواده و فامیل نمی توانند 
مشتریان خوبی برای کســب وکار ما باشند یا اگر هم 
باشند استمرار نخواهد داشت و باز هم نیاز خواهیم 
داشــت جای دیگری به دنبال مشتری بگردیم پس 
لازم اســت از همین الان هزینه ها و روش هایی مؤثر 

برای این کار در نظر بگیریم.
۵- فکر می کنیم آنهایی که موفق شــده اند مسیر 
مســتقیم را طی کرده اند و به هدف رسیده اند. خیر! 
این اتفــاق جــز در فیلم های هندی جــای دیگری 
روی نمی دهد و لازم اســت بپذیریــم هزینه آرزوها 
و موفقیت هایمــان را خودمان بپردازیــم. برای این 
کار لازم اســت زمان صرف کنیم، پشــتکار به خرج 
دهیم، دانشمان را زیاد کنیم، در کارگاه های آموزشی 
شــرکت کنیــم و آنچه نیــاز داریم را فراهــم آوریم 
طوری که نیاز نباشــد بارها چــرخ را دوباره اختراع 
کنیم. رؤیاهای ما ارزشــش را دارنــد تا زحمت طی 
این مســیر را به خودمان داده و برایشان شهامت به 

خرج دهیم.

محمدمهــدی فریدونــد، رئیــس هیئت مدیــره 

انجمن صنفی صندوق ها و نهادهای سرمایه گذاری 

خطرپذیر، با اشــاره به گزارش سال کافه بازار و بیان 

اینکه برخی از اســتان های کشــور با وجود داشــتن 

تعــداد زیاد تیم هــای توســعه  دهنده و همین طور 

بازی ها و برنامه های فعال، ســهم ناچیزی از درآمد 

را در مقابــل توســعه دهنده های تهــران بــه خود 

اختصاص داده اند، در مورد گزارش ســال کافه بازار 

یادداشتی منتشــر کرد. وی در این یادداشت نوشت: 

گزارش ســال کافه بازار، متقن ترین دلیل برای توزیع 

نابرابــر امکانات در اقتصاد ایران را نشــان می دهد، 

تمرکز، مراکز آموزشــی، ســرمایه و زیرساخت ها در 

تهران و دشواری دسترســی به آنها باعث عملکرد 

ضعیــف و ســهم ناچیــز درآمد توســعه دهندگان 

شهرســتانی بوده اســت که در بلندمدت مهاجرت 

بیشــتر ســرمایه های انســانی به مرکز کشــور را به 

دنبال خواهد داشــت. گــزارش عملکــرد انجمن 

سرمایه گذاری خطرپذیر ایران در سال ۹۷ نیز این آمار 

را تأیید می کند، به طوری که ۹۰ درصد خدمات مالی 

که توســط اعضای انجمن ارائه شده به شرکت های 

دانش بنیان و استارتاپ های مســتقر در تهران بوده 

اســت. به نظرم توسعه و تقویت شــتاب دهنده ها 

در شهرســتان ها، ایجاد و تقویــت نهادهای مالی و 

سرمایه گذاری در شهرســتان ها یا ایجاد مشوق های 

مناسب برای سرمایه گذاری سرمایه گذاران خطرپذیر 

در شهرستان ها تشویق تیم های توسعه دهنده سایر 

نقاط کشــور را در پی خواهد داشــت که همین امر 

سرمایه گذاران را نیز مجاب به سرمایه گذاری و انتقال 

سرمایه به آنها می کند. البته نقش نهادهای حاکمیتی 

در این بین کاملا مهم اســت و بایستی حمایت های 

لازم در ایجاد زیرساخت ها و فراهم کردن امکانات را 

انجام دهند.

تأثیر اتفاقات بر صنعت برنامه و بازی موبایلی
واقعیت این اســت که اقتصاد دیجیتال ما سهم 

بســیار کمتری از GDP کل کشــور را دارد، بنابراین 

در شــرایط فعلی به راحتی دولت می تواند نسبت 

به قطع یا محدودیت ســازی اینترنت عمل کند، اما 

با توســعه این صنعت در کشور تبعات اجتماعی و 

اقتصادی چنین تصمیماتی افزایش پیدا خواهد کرد. 

با توجه به خســارت های وارده به کســب وکارهای 

آنلایــن بر اثــر قطــع اینترنــت و شــیوع ویروس 

کرونا، مطمئنا می بایســت سیاســت های حمایتی 

هوشــمندانه ای برای کاهش اثرات این موضوع از 

طرف نهادهــای مربوطه اتخاذ شــود که پرداخت 

از ســرمایه گذاری  تســهیلات بلندمدت، حمایــت 

ســرمایه گذاری  در  خطرپذیــر  ســرمایه گذاران 

شرکت های آســیب دیده، ایجاد مشوق های سمت 

تقاضای این کسب وکارها، استمهال تعهدات بانکی، 

بیمه ای و مالیاتی این کسب وکارها می تواند مواردی 

از این قبیل باشد.

نکاتى براى راه اندازى کسب وکار اینترنتى

ویژگی درمانی جدید اسنپ
«اســنپ» در اقدامی جدید و با توجه به شــیوع  �

ویــروس کرونا، با همکاری «هاســپیتل»، از قابلیت 
جدید خود، ســرویس «پزشک و مشــاور» رونمایی 
کرد. براســاس این مشاوره  پزشــکی آنلاین، امکان 
دریافت آنلاین مشــاوره  پزشــکی و روان شناســی 
در ۳۲ حــوزه  مختلف برای کاربران اســنپ فراهم 
شــده  اســت. تأیید دقیق مشــاوران فعــال در این 
اطلاعــات مراجعه کنندگان  طرح، محرمانه بــودن 
و بازگشــت وجه در صورت عدم رضایــت کاربر از 
مشاوره انجام شــده از دیگر ویژگی های این قابلیت

 اسنپ است.

افتتاح فاز اول زیرساخت ابری 
شبکه ملی اینترنت

فــاز اول مرکــز «زیرســاخت خدمــات ابــری  �
توزیع شده»، در برج میلاد تهران، با همکاری شرکت 
«آسیاتک» و به همراه سرمایه ای ۸۵۰ میلیارد تومانی 
افتتاح شد. «محمدعلی یوســفی زاده»، مدیرعامل 
شــرکت آســیاتک، بیان کرد: «فاز اول این پروژه، با 
ظرفیت حافظه صد ترابایت و ظرفیت ذخیره سازی 

سه پتا بایت آماده بهره برداری است».

 مشکل جدید اپلی  های ایرانی
تا چندی پیش ساخت «اپل آیدی»، تنها با داشتن  �

ایمیــل معتبر امکان پذیــر بود؛ امــا به تازگی احراز 
هویت دارندگان گوشــی های ارائه شــده از ســوی 
شــرکت «اپل»، نیازمند شماره تماس است و احراز 
هویــت فقــط از طریق پیامک یا تمــاس صوتی در 
اختیار کاربر قرار خواهد گرفت. همین امر مشکلات 
جدیدی را برای کاربران ایرانــی ایجاد خواهد کرد. 
با وجود اینکه این ویژگی در ســایر کشــورها، باعث 
بالا رفتن امنیت شــده اســت، امــا در ایــران مانع 
بزرگی به شــمار می رود، زیرا کد ایران در فهرســت 

پیش شماره های شرکت اپل قرار نگرفته است.

شک توییتر به ترامپ

به تازگی، «توییتر» در اقدامی بی ســابقه، صحت  �
توییت هــای ترامپ را بررســی و آنهــا را  با عبارت 
«به طور بالقوه گمراه کننده» برچسب گذاری کرد. این 
اقدام وقتی رخ داد کــه «دونالد ترامپ» در توییتی 
رأی گیری از طریق نامه را - اقدامی که کالیفرنیا در 
تلاش برای عملی کردن آن به علت شــیوع ویروس 
کرونا اســت - تقلب خواند و نتیجه آن را انتخابات 

ساختگی دانست.

کمک ابرآروان به استارتاپ های 
کرونایی 

در تفاهم نامه منعقد شــده میــان «ابرآروان» و  �
«ســازمان فناوری اطلاعات»، این شرکت عهده دار 
کمک شــایانی به ۳۰۰ اســتارتاپ در سراسر کشور 
شــد. به موجب این تفاهم نامه، ابــرآروان به مدت 
شش ماه ســرویس های ابری تا سقف ۱۲۰ میلیون 
ریال را رایگان و در شــش ماهه دوم سرویس هایی 
تا ســقف ۸۰ میلیون ریال را  بــا ۵۰ درصد تخفیف 

عرضه خواهد کرد.

یک میلیون اشتراک
 اینترنت خانگی در راه است

«آذری جهرمــی»، وزیــر ارتباطــات، از واگذاری  �
فــوری یک میلیــون اشــتراک اینترنــت خانگی به 
ترتیب اولویت ثبت نام خبر داد. وی افزود: «اشتراک 
متقاضیان حداکثر در ۴۸ ســاعت دایر خواهد شد. 
ضمن اینکه فاز بعدی در شهریورماه واگذار می شود 
و همچنین اولویت چهاربرابر شــدن ســرعت برای 
کسانی است که اینترنت خانگی داشته باشند ضمن 
اینکه فراموش نشــود نیازی بــه مراجعه حضوری 
نیست و تمامی مراحل اینترنتی قابل انجام است». 
وعده جدیــد جهرمی «ارائه خدمــات رایگان برای 

مشترکان خانگی» است!

در  کمان بازاریابی خود 
 ویدئو بگذارید

ویدئو از تمامی جهــات، به جز ملاقات های رو در رو،  �
یک رســانه  کارآمد اســت که تضمین می کند مشتریان، 
شما را به طور نسبی خواهند شناخت، به شما علاقه مند 
می شــوند ، به شما اعتماد می کنند و با شما وارد تعامل 
تجاری می شــوند. خبر خوب این است که نیازی نیست 
صاحب یک برند بزرگ باشــید تا بتوانیــد این ایده را به 
محتوای ویدئویی تبدیل کنید؛ می توانید یک کسب و کار 
کوچک داشته باشــید و همچنان از این استراتژی ساده 
بهره مند شــوید. با هم به بررسی چهار استراتژی تولید 
محتوای ویدئویی که تأثیر قابل توجهی بر روند شناخت، 

ایجاد علاقه و حس اعتماد دارند، می پردازیم:
۱-  با به اشتراک گذاشــتن رایگان اطلاعات ، ارزش 

خود را بالا ببرید
با به اشتراک گذاشــتن رایگان اطلاعات تان، شــما 
به عنوان کســی کــه درباره زمینــه کاری خود آگاهی 
کامــل دارد، دیده می شــوید و خــود را به عنوان یک 
متخصــص در زمینــه کاری خود نشــان می دهید و 
البته چــه ابزاری بهتــر از ویدئو می توانــد این کار را 
برای شــما بــه بهترین نحــو ممکن انجــام دهد. با 
به اشتراک گذاشــتن دانش خــود از طریــق ویدئو به 
طــور هم زمــان متخصص، مســلط و قابــل اعتماد 

به نظر می رسید. 
۲-  تولیــد ویدئویــی کــه بازگو کننده داســتان 

کسب وکار شماست
استراتژی مؤثر دیگر این است که داستان کسب وکار 
خود را در ویدئو برای مخاطبان بیان کنید. این استراتژی 
گاهی به عنوان داشــتن اشتیاق برای شروع کسب و کار 
شــناخته می شــود. این داســتان یا روایت درباره این 
اســت که شــما چطور، چرا و چه زمانی کســب و کار 

خود را شــروع کردیــد. هدف از این کار این اســت که 
مخاطبان خود را در ســفری با تمامی پستی و بلندی ها 
و پیچ وتاب های کار خود همراه کنید تا آنها بتوانند شما 
را بشناسند، به شما گرایش پیدا کنند و به شما اعتماد 
کنند. در حقیقــت با تلفیق محتوای ویدئویی و روایت 
داســتان در کســب وکار خود به نتیجه ای شگفت در 

تأثیرگذاری روی مخاطب خواهید رسید.
۳- اخبار موفقیت های خود را به صورت ویدئویی 

به اشتراک بگذارید و برای آن جشن برپا کنید
در این استراتژی می توانید ویدئوهایی را به اشتراک 
بگذاریــد کــه در آنهــا موفقیت های خود را جشــن 
گرفته اید. می توانید از همه وقایعی که به عنوان مثال 
در ادامه آمده، اســتفاده کنید تــا یک ویدئو با قابلیت 
بــالای اشــتراک گذاری در رســانه های مورد نظر خود 
بسازید: سالروز شروع کسب وکارتان، شروع استراتژی 
جدید در تعامل با مشــتریان، جوایــز  و افتخاراتی که 
کســب کرده اید، عضویت در صنایع یا کمیته ها و خبر 
انتشــار کتاب یا مصاحبه ای از شما یا کسب و کارتان در 
روزنامه، مجله، تلویزیون یا رادیو یا دیگر رســانه های 

فعال در فضای مجازی.
۴- ایجاد اعتماد با تقدیر نامه های ویدئویی

مــا همه می دانیم کــه تقدیر و تحســین از طرف 
مشتریان سابق بســیار با ارزش هستند و به خریداران 
بالقــوه کمک می کنند تا بدانند که کســب وکار شــما 
کسب و کاری قابل اعتماد و معتبر است و بالطبع آنها 
نیز سریع به زمره مشتریانتان می پیوندند. معمولا آنچه 
که ما از تقدیر نامه ها ســراغ داریم، بیشــتر به صورت 
متن اســت. پس اگر شــما تقدیر نامه های ویدئویی یا 
به اصطلاح ســلفی کامنت های ویدئویــی را جایگزین 
تقدیرنامه های متنی کنید، از قدرت تأثیرگذاری بســیار 

بیشتری برخوردار می شوید.
منبع: هفته نامه شنبه
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