
همه ما موجودات متفکر و اجتماعی هســتیم و برای 
گشــودن راه و مســیر تفکرمان همواره در جست وجوی 
فانتــزی در زندگی واقعی و الهام گرفتن از آنها هســتیم. 
اگرچــه روزانه با غریبه های زیادی روبه رو می شــویم اما 
فقط تعداد معدودی از آنها می توانند برای ما الهام بخش 
باشــند. نقطه تمایز این افراد، داستان هایی است که آنها 
برای گفتن دارند. داســتان ها تأثیر مثبتی در مغز ما دارند 
و به ما کمک می کنند تا بزرگ اندیش تر و بخشنده تر باشیم 
و چشم انداز کلی مان از زندگی را بهبود ببخشیم.  امروز ما 
در مورد یک داستان صحبت خواهیم کرد. داستان زندگی 
مردی که تقریبا به تنهایــی کل اقتصاد و صنعت اینترنت 
چیــن را تحت تأثیر قرار داده اســت و از یک فرد فقیر، با 
یک استارتاپ ســاده، به یکی از ثروتمندترین افراد جهان 
تبدیل شــد؛ آن هم بدون آنکه کارکردن، اولویت نخست 
 «Jack Ma– در زندگی اش باشد! این داســتان «جک ما
اســت. «جک ما»، بنیان گذار و مدیرعامل سایت علی بابا 
(Alibaba. com) در چین اســت. در یک توصیف ساده، 
این سایت کمک می کند تا بازرگانان بین المللی برای خرید 
یا ســفارش کالا به کارخانه های چینی وصل شده و کالای 
مورد نظر خود را ســفارش دهند. او با ســرمایه ای حدود 
۴۰ میلیارد دلار رسما به عنوان پولدارترین فرد چین شناخته 
می شود. ســایتی که او حدود ۲۰ سال پیش به عنوان یک 
اســتارتاپ معمولی تأسیس کرد، امروز بیش از فیس بوک 
ارزش دارد و کالاهایی که در آن عرضه می شــوند، بیشتر 
از جمع کالاهایی اســت که در سایت های آمازون و ای بی 
عرضه می شــوند! همه این موفقیت ها ۲۰ سال پیش و با 
دســتانی خالی آغاز شدند. با این حال چهارشنبه گذشته، 
۲۰ شــهریور، او خبری بهت آور و شوکه کننده را اعلام کرد؛ 
«جک ما» در ۵۵سالگی  و در اوج موفقیت های چشمگیر 
کمپانی اش، در مراسمی رســمی و عمومی در ورزشگاهی 
۸۰هزارنفره و در روز «معلم  چینی هــا» از دنیای فناوری 
برای همیشه خداحافظی کرد! او از این پس می خواهد در 
بنیاد انسان دوستانه شخصی اش ادامه کار دهد و دوباره به 

تدریس زبان انگلیسی بپردازد! 
خلاصه ای از زندگی جک ما: 

جــک فرزنــد دوم از یک خانواده پنج نفــره بود و در 
دورانی بزرگ شــد که حکومت کمونیستی چین کمترین 
ارتباط را با دنیای غرب داشــت. پدر او در کار موســیقی 
بود و درآمد آنها آن قدری نبود که بتوان خانواده یشــان 
را جزء طبقات متوســط جامعه به حساب آورد. جک از 
کودکی به انگلیسی علاقه مند بود و سرانجام با لیسانس 
زبان انگلیســی فارغ التحصیل شد. پس از آن به آموزش 
انگلیســی پرداخــت و از این راه ماهانــه ۱۲ دلار درآمد 
کسب می کرد!  جک سه بار در امتحانات دوران دبیرستان 
رد شــد و همچنین سه ســال طول کشــید تا سرانجام 
توانســت پس از دبیرســتان وارد یک دانشگاه معمولی 
شــود. با این حال ۳۰ بار درخواست پذیرش به دانشگاه 
هاروارد فرســتاد که البته همه آنهــا با جواب رد مواجه 
شدند. پس از دانشگاه نیز کاری پیدا نکرد. در یک خاطره 
بســیار معروفش او فاش می کنــد زمانی که KFC برای 
اولین بار وارد چین می شــود، ۲۴ نفر برای اســتخدام در 
آن اقدام می کنند؛ اما فقط او قبول نمی شود! او همچنین 
تنها کســی بود که درخواستش برای عضویت در پلیس 
رد شده و نهایتا وقتی تصمیم به راه اندازی کار شخصی 
خود می گیــرد، حداقل دو کار شکســت خورده پیش از 
علی بابــا را در کارنامه خود ثبت می کنــد. با این حال او 

هیچ گاه متوقف و ناامید نمی شود! 
رستاخیز جک  ما 

دربــاره  او  از  وقتــی  مصاحبه هــا،  از  یکــی  در 
شکســت هایش می پرســند، گفت: «فکر می کنم باید به 
شکســت ها عادت کنیم. به هر حــال ما خیلی قدرتمند 
نیستیم و شکست را تجربه خواهیم کرد» اما غلبه بر درد 
این شکســت ها و برخورد با آنها نه به عنوان یک نقطه 

پایان، بلکه به عنوان فرصتی برای رشــد و تلاش مجدد، 
چیزی بود که از جک شکست خورده، غول خرده فروشی 

اینترنتی دنیا را ساخت. 
او در ســال ۱۹۹۵ در جریان سفری دولتی به آمریکا، 
بــرای اولین بار با چیزی به نام کامپیوتر و اینترنت آشــنا 
شد! او دید که می تواند کلماتی را در اینترنت جست وجو 
و نتایجش را مشاهده کند. او کلمه «چین» را جست وجو 
کــرد و در نهایت تعجــب با هیچ جوابی مواجه نشــد. 
اینترنــت آن زمــان هیچ چیــزی درباره چین نداشــت! 
همین جا بود کــه او فکر کرد وقت آن رســیده که چین 
را به شــبکه جهانی اینترنت متصل کنــد و بنابراین بعد 
از بازگشت به کشــورش، با ۱۷ نفر از دوستان خود طرح 
موضوع کرد و با سرمایه ای که جمع کرده بودند در خانه 
شخصی اش ســایت علی بابا را در ۳۱سالگی راه اندازی 
کرد. به این ترتیب اولین تجربه کسب وکاری موفق جک، 
در ۳۱ســالگی رقم خورد! موفقیتی که بدون نوشتن یک 
خط کد و بدون فروش مستقیم یک قلم کالا، او را به غول 

خرده فروشی در جهان تبدیل کرده است. 
جکِ معلم: 

اگرچه جک ما به تدریس زبان انگلیسی علاقه زیادی 
دارد، اما داســتان زندگی او و ســخنانش مملو از نقاط 
الهام بخش و عبرت آموز است. در اینجا نکاتی از گفته ها 

و زندگی او را با هم مرور می کنیم: 
  بگذارید دید شما تأثیر مثبت بر زندگی افراد بگذارد

از ابتــدا، جــک این دید را داشــت که بــا اعتماد به 
مصرف کنندگان (مشــتریان نهایی) کمک کند که زندگی 
آنها بهتر شــود. بسیاری از کارآفرینان صرفا به دنبال یک 
الگوی تجاری هســتند که برای آنها ایجــاد درآمد کند. 
و البته بســیاری از آنها الگوی خــود را پیدا می کنند؛ اما 
جک مســیری متفاوت را طی کرد. او برای بهبود زندگی 
کارمنــدان و مشــتریانش، علی بابا و بســیاری مشــاغل 
دیگــر را ایجاد کرد. به نظر او «ثــروت واقعی یک رابطه 
مثمرثمر و پاداش بین شــرکت و مشــتریان اســت. پول 
صرفا یک محصول فرعی است و هدف نهایی او نیست. 
لــذا، تلاش های کارآفرینی خود را با هدف تحول بهتر در 
زندگی مردم جامعه آغاز کنید. این نگرش روابط تجاری 

پایدار و مثبت را هم برای شما ایجاد می کند».

  فرقی نمی کند از کجا شروع کنید، مهم این است که کجا 
تمام می کنید! 

اجازه ندهید که حقارت یا شــرایط ناگوار شــما را از 
جســت وجوی فرصت ها بــازدارد. ســطح تحصیلات 
شما، روش تربیت یا منابع در دست شما اصلا اهمیتی 
ندارند. تمام آنچه مهم اســت این است که شما چقدر 
می خواهیــد موفق باشــید و میزان تلاش خــود را به 
کار می گیرید. روح، سرســختی، رشــادت و اســتحکام 
شــما تعیین کننــده پیروزی یا شکســت خواهــد بود. 
مانند جک ما، به هر فرصتی بهترین شــانس را بدهید. 

این روش موفقیت در زندگی است. 
  بزرگ ترین شکست «تسلیم» است! 

اگر مردی وجود داشــته باشــد که معنای واقعی 
شکست را بداند، آن مرد جک  ماست. زندگی اجتماعی 
او با شکســت در روزهای مدرســه و ســپس دانشگاه 
شــروع شــد. پس از فارغ التحصیلی با لیسانس زبان 
انگلیســی، جک برای ۳۰ شــغل درخواست کرد و در 

تمام آنها رد شد. 
او با پول حاصل از مشــاغل پیمانکاری، دو شــرکت 
پی درپی تأسیس کرد؛ هر دو شکست خوردند. اما آخرین 
تلاشــش برای ایجــاد علی بابا و به حرکتی باشــکوه در 
تاریخ خرده فروشی چین تبدیل شد. جک نشان می دهد 
که تسلیم شــدن بزرگ ترین شکست است. هربار، بهترین 
تلاش خود را کنید. اگر در دســتیابی به اهدافتان موفق 
نیســتید، اما مسیر تحقق آن را تا پایان مشاهده می کنید، 
پس شما یک موفق بالقوه هســتید. «دشواری» بهترین 
معلم است و کلید ثروت و موفقیت درک درست دروس 

این معلم است. 
   سریع عمل کنید

بعضی اوقات، شــما بایــد برای پیروزی در مســابقه 
ســریع ترین بازیکــن باشــید. جــک نشــان می دهد که 
باید در درک فرصت ها بســیار ســریع باشــید. همچنین 
بایــد در بهبودی و آموختــن از اشــتباهات چابک بود. 
لحظــه ای که فرصتی پیدا می کنید کــه در کانون توجه 
شماســت، قبل از اینکــه دیگــران آن را ببیننــد، آن را 
بگیرید و با آن کار کنید. این امر به ســادگی شما را عالی

 خواهد کرد! 

  علی بابا هرگز به جک  ما خلاصه نمی شود
جــک ما در یکی از اطلاعیه های خود برای کارمندان 
می گوید: «تنها چیزی که می توانم قول دهم این اســت 
که علی بابا هرگز به جک ما خلاصه نمی شــود. اما جک 
ما همیشــه متعلق به علی بابا خواهــد بود». این همان 
خصلتی است که رهبران و رئیس های بزرگ دنیا دارند. 
همیشه سعی می کنند برای خود جانشین تربیت کنند و 
به فکر روزی هستند که در این شرکت نباشند. بیشتر اهل 

یاددادن هستند نه سرکوب استعدادها و مدیران جوان. 
  هر فرصتــی را به عنوان دریچه ای رو بــه آینده خود 

در نظر بگیرید
برای شــروع علی بابا، جک مجبور شد همه کارها را 
هم زمان انجام دهد. او فارغ التحصیل دانشــگاه بود، اما 
با کارهای دســتی در میان کارگران امرار معاش می کرد. 
او هر شغلی را می توانست پیدا کرد می پذیرفت تا بتواند 
از شــرایطی که دچارش است رهایی یابد. این عزم برای 
به دست آوردن هر شغلی به او امکان توسعه سرسختی 
را مــی داد. او برای هر فرصتی که با ســختی به دســت 
می آورد، با تمام وجودش تلاش می کرد. با انجام این کار، 
او یــاد گرفت که چگونه صددرصــد از تمرکز خود را به 
هر کاری که انجام می دهد، اختصاص دهد. به این ترتیب، 
وی توانست علی بابا را از یک استارتاپ کوچک تا یکی از 
بزرگ ترین شرکت ها توسعه دهد. هر فرصت اندکی را که 

می توانید بگیرید و از آن یاد بگیرید، بپذیرید. 
  عاشق زندگی ات باش! 

یکــی از چیزهایــی کــه جــک خیلی دوســت دارد 
زندگــی اش اســت. او معروف اســت که به جــز برنامه 
زمان بنــدی اش چیــزی را آنچنان جــدی و مهم در نظر 
نمی گیرد. او همیشــه وقت برای آرامــش و قدردانی و 
لذت از زندگی می یابد. او نشان می دهد که ما برای لذت 
از زندگی متولد شــده ایم نه بــرای کار! هدف از زندگی و 
خلقت ما این است که زندگی را برای دیگران راحت تر و 
لذت بخش تر کنیم. اگر کل زندگی خود را صرف کارکردن 
کنید، روزی حتما پشــیمان خواهید شد. هدف او از ابتدا 
ایجاد زندگی بهتر برای همه بود. شــما هم همین مسیر 
را دنبال کنید؛ شــاید میلیاردر بعدی کــه از او در روزنامه 

بنویسیم شما باشید! 
  هیچ گاه برای شروع دیر نیست! 

آقای جک ما در ۳۳ سالگی اولین کامپیوتر خود را خرید؛ 
درحالی کــه اصلا بلد نبود با آن کار کند. دو ســال بعد هم 
راه اندازی شــرکت علی بابا را شروع کرد و ۲۲ سال بعد، در 
۵۵ سالگی که سنی برای اوج پختگی و استفاده از تجربه ها 
و عقلانیت است، از این شرکت خودساخته کناره گیری کرد. 
او بــا کناره گیری از علی بابــا، می خواهد چالش جدیدی را 

شروع کند؛ یک پایان برای یک شروع دیگر! 
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عمق استراتژیک اطلاعاتی

در دنیــای امــروز اهمیت دیتــا و اطلاعات و  �
پردازش هــای اطلاعاتــی و انــواع داده کاوی ها 
به هدف کشــف الگوهــای پنهــان از داده های 
موجود بر کمتر کســی پوشــیده اســت. یکی از 
مهم تریــن اقدامــات و فعالیت هــای دولت ها 
جهــت  در  سیاســت گذاری ها  انــواع  بــرای 
حکمرانی بهتر، جمع آوری، طبقه بندی و تحلیل 
آحاد  دربــاره موضوعات مختلــف،  اطلاعــات 
جامعه و حتی اشــخاص حقوقی، در زمان های 

مختلف است.
شــرکت ها هم با هدف حداکثرســازی سود 
خود پــا به دنیای تحلیل اطلاعــات، جمع آوری 
و پالایش لحظــه ای اطلاعات مشــتریان بالقوه 
و بالفعــل خود گذاشــته و به فضــای «اقتصاد 
اطلاعات» وارد شده اند. شایان ذکر است اقتصاد 
اطلاعات در یک تعریف اجمالی عبارت است از 
تأثیر اطلاعات بر اقتصاد و فرایندهای اقتصادی.

وظیفه این یادداشت توجه دادن به کیفیت و 
جامعیت جمع آوری اطلاعات ذیل عنوان «عمق 

استراتژیک اطلاعاتی» است. 
جمــع آوری، تجمیــع، طبقه بنــدی، پالایش 
و داده کاوی در ســطوح مختلــف، معمــولا بر 
محوریــت زمــان- فــرد (حقیقی یــا حقوقی) 
یــا موضــوع- فــرد (حقیقی یــا حقوقــی) یا 
«شیء- زمان» و « شیء- مکان» انجام می گیرد. 
حال آنکه اقتصــاد اطلاعات اخیــرا به اهمیت 
یــک فــرد، موضوع  عمیق تر شــدن اطلاعــات 
یــا شــیء یا مــکان پی برده اســت؛ بــه عبارت 
دیگــر دنیــا از دوران دیتا بیس هــا و بانک های 
اطلاعاتــی در ســطح کلان داده ها با محدودیت 
در یــک موضوع گذر کــرده و به عمق اطلاعاتی 
در« تک موضوع هــا» یا فرد  فــرد جامعه پی برده 
است؛ تا جایی که برای مثال غول های اطلاعاتی 
مثل گــوگل، فیس بوک، توییتــر، لینکداین، یاهو، 
آمــازون و... برای پروفایلینگ فــردی و افزایش 
عمــق اطلاعاتــی هر پروفایــل برنامــه ویژه ای 
دارنــد؛ در واقــع آنها بعد از گذشــتن از مرحله 
تولید بانک های پرجمعیت اطلاعاتی به افزایش 
کیفیــت اطلاعــات و تعــدد اطلاعــات مرتبط 

با هر فرد پرداخته اند.

رفتــن به عمــق اطلاعاتــی پروفایــل افراد، 
خــود دارای ارزش و قیمــت شــده اســت؛ تــا 
جایی کــه این شــرکت ها ارزش ایــن اطلاعات 
عمق یافتــه را نیز در گزارش های ســالانه اعلام 
کرده اند و مقالات بســیاری در این زمینه انتشــار

پیدا کرده است. 
اطلاعات دموگرافیک (سن، جنسیت، قومیت، 
شــغل)، تحصیلــی، مــکان، مهارتــی، اعتباری 
و بانکــی، ســلامت و درمــان، علاقه مندی هــا، 
روش های ارتباطی  ، نوع دستگاه ارتباطی (موبایل، 
کامپیوتر و...)، اطلاعات پاسپورت و هویت یکتای
 (UID - Unique Identification (دیجیتــال 
افراد نزد گــوگل ۱۸۲ دلار به ازای هر فرد ارزش 
دارد. یعنــی گوگل بابت ایــن اطلاعات در مورد 
هر فــرد ۱۸۲ دلار بــه دارایی خــود می افزاید. 
حال میزان درآمد شــرکت از این بانک اطلاعاتی 
مشــتریان جزء اطلاعــات محرمانه شــرکت ها 
محسوب می شــود. این رقم برای هر پروفایل با 
اطلاعات فوق نــزد فیس بــوک ۱۵۸ دلار ، برای 
توییتــر ۸۱ دلار ، بــرای لینکدایــن ۶۹ دلار ، برای 
یاهــو ۷۰ دلار و برای آمازون ۷۳۳ دلار اســت. 
PPP جالب توجه اســت کــه با محاســبه نرخ
(Purchasing Power Parity) نرخ تبدیل پذیری
مثــلا  رقــم  ایــن  خریــد  قــدرت  مقایســه  و 
در  و  گــوگل  در  افــراد  اطلاعــات  بــرای 
آمــازون و ســایر شــرکت ها بــه ازای هــر دلار، 

۲۸۰۰ تومان است.
مدعای نگارنده این است که اقتصاد اطلاعات 
تغییر مســیر  اطلاعات  به ســمت عمیق شــدن 
داده اســت و اهمیت اســتراتژیک این موضوع 
تا به حدی اســت که می تواند تمامی ســطوح 
اجتماعی، اقتصادی و سیاســی جوامع توســط 
ابر شرکت ها و غول های فناوری را تحت تأثیر قرار 
دهد. بدیهی است که این وظیفه سیاست گذاران، 
دولت و تحلیلگــران فضای اقتصــاد اطلاعات 
و فضای مجازی اســت که بــه بهانه های واهی 
امنیت اطلاعات و امنیتی کردن فضا، شرکت های 
داخلــی و بومــی را از ایــن حوزه مهــم فراری 
نــداده و اجــازه دهند که شــرکت های وطنی و 
دانش بنیــان و متخصص در حوزه داده کاوی به 
فعالیت و رقابت و ایجاد ارزش افزوده بپردازند. 
به خصوص کــه در موضوع اقتصــاد اطلاعات 
قطعا نســبت به شــرکت های خارجی در ایران 

مزیت نسبی دارند!

دولت الکترونیک

بازار ۴۰میلیونی
معرفى اپلیکیشن هاى ایرانى

به منظور رشــد صنعت بازی و برنامه های موبایلی ایرانی هر هفته در این 
ستون و با حمایت و انتخاب «کافه بازار»، 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.
۸. ست؛ پیشخوان خدمات پرداخت همراه

تلفــن همراه هوشــمند به بخــش جدایی ناپذیــر در زندگــی امروزه 
ما بدل شــده اســت. در این میان با وجــود نگرانی هــای امنیتی موجود، 
اما اپلیکیشــن های پرداخت  موبایلــی، همواره به دلیل ســهولتی که در 
تراکنش های مالــی به ارمغان می آورنــد، مورد توجه کاربــران بوده اند. 
ازایــن روی، اپلیکیشــن های زیادی برای انجام خدمــات مختلف پرداخت 
توســعه داده شــده اند. بااین حال، نصب اپلیکیشــن های متعدد پرداخت 
موبایلــی عملا بــرای کاربران مطلوب نیســت. کاربران امــروزی ترجیح 
می دهند به جای نصب چند اپلیکیشــن، مجموعه این خدمات را در قالب 
یک اپلیکیشن دریافت کنند و این همان ارزشی است که اپلیکیشن ست به 

دنبال ارائه آن به کاربران خود است.
سبد خدمات پرداخت موبایلی اپلیکیشن ست

اپلیکیشــن ســت بــه طــور رســمی از اواســط خردادمــاه فعالیت 
خــود را با پنج ســرویس مختلف آغــاز کــرده و تاکنون، علاوه بــر ارائه 
۹ ســرویس پرداختــی مختلــف، بالغ بــر ۱۵۰ هــزار کاربر را بــه تجربه 

نصــب و اســتفاده از خدمــات خــود ترغیب کرده اســت. کاربــران این 
اپلیکیشــن درحال حاضــر قادرنــد از ســرویس هایی نظیــر اســتعلام و 
پرداخــت الکترونیــک عــوارض آزادراهــی، اســتعلام و پرداخت بدهی 
طــرح ترافیک تهران، پرداخت فردبه فرد و پرداخت مشــتری- فروشــنده 
مبتنی بــر فناوری هــای NFC، کد تصویــری (QR Code) و کد پذیرندگی، 
اســتعلام موجودی و شارژ کارت بلیت  های شــهروندی (برای شهروندان 
شــهرهای زنجان، اراک، اندیشــه، پردیــس و شــهروندان تهرانی دارای 

کارت کیف پول بانک تجارت)، خرید بســته اینترنت و شــارژ تلفن همراه
 استفاده کنند.

با «ست» جریمه ای اعمال نخواهد شد
در اپلیکیشن ست این امکان برای کاربران دارای خودرو فراهم شده تا 
بتوانند ضمن درج پلاک خودروی خود، از میزان بدهی عوارض آزادراهی 
و نیز بدهی عوارض طرح ترافیک تهران مطلع شده و قبل از اعمال جریمه 
نســبت به پرداخت آن اقدام کنند. مضافا اینکه امکان شــارژ کارت بلیت 
با اســتفاده از فناوری NFC تلفن های همراه اندرویدی، کاربران شهرهای 
یادشــده را از جســت وجو برای یافتن باجه های شــارژ و صرف زمان های 
طولانی در صفوف شارژ راحت کرده و امکان شارژ کارت های خود و دیگر 
دوستان، آشــنایان و اعضای خانواده با اســتفاده از تلفن همراه مجهز به 

فناوری NFC را برای ایشان فراهم می کند.
ست، هر روز کاربردی تر از روز قبل

ســرویس  های یادشــده تنها تعداد محــدودی از قابلیت ها و خدمات 
برنامه ریزی شــده در اپلیکیشن ست محسوب می شــوند و در نسخه های 
بعــدی این اپلیکیشــن، هربار چند قابلیــت جدید بــه قابلیت های قبلی 
آن افــزوده خواهد شــد، به این امید که بتواند تجربه خوشــایندتری را در 
پرداخت های روزمره برای کاربران خود فراهم آورد. حتی شاید همین الان 
که مشــغول مطالعه این متن هستید، نسخه جدیدتری از این اپلیکیشن با 

سرویس های متنوع تری در کافه بازار بارگذاری شده باشد.

با حمایت کافه بازار

نام استارتاپ: ست
حوزه فعالیت: پرداخت مبتنى بر تلفن همراه

stts.ir  :آدرس
دریافت از کافه بازار 

ر

فرشته الهام بخش! 
 Alibaba به بهانه استعفای نا بهنگام «جک  ما» از سایت

 بازاریابی درون گرا (۲)

علیرضا کاربر، از فعالان نام آشــنای اکوسیستم  �
اســتارتاپ شــیراز اســت کــه از ایــن پس در 
«بازاریابی  عنــوان  تحــت  سلسله نوشــتارهایی 
درون گــرا»، ما را با این حوزه خــاص از دیجیتال 

مارکتینگ آشنا می کند:
بازاریابی فشاری و کششی!

پیش از این گفته شــد که در بازاریابی گاهی ما 
به ســراغ مشتری رفته و خود را در معرض دید او 
قرار می دهیم و گاهی او ما را یافته و به ســراغ ما 
می آید. این دو مسیر جداگانه، با توسعه بسترهای 
مختلف اینترنتــی، همچنان به قــوت خود باقی 
هستند. با هم نگاهی به این دو روش در تبلیغات 

اینترنتی می اندازیم:
در آغاز شــکل گیری اینترنت، تبلیغات اینترنتی 
به دو روش مرســوم تبلیغــات ایمیلی و تبلیغات 
بنری محدود می شــدند. کم کم ارسال ایمیل های 
تبلیغاتی آنچنان گســترش پیدا کرد که واژه اسپم 
بــه ادبیــات تبلیغات اینترنتی وارد شــد (اســپم 
ایمیلی اســت که نخواســته به صندوق پســتی 
شــما می رســد و به صورت عمومی و کور ارسال 
شده اســت). تبلیغات بنری گرچه در اوایل بسیار 
تأثیرگذار بودند، اما در ســال های اخیر با استفاده 
بیش از حد از ایــن نوع تبلیغات، تأثیرگذاری خود 

را از دست داده اند.
با گســترش موتورهای جســت وجو، صاحبان 
وب سایت ها به روش هایی روی آوردند که جایگاه 
وب ســایت خود را در نتایج موتورهای جست وجو 
ارتقا دهند. این روش به نام ســئو- SEO معروف 
اســت کــه بازاریابــی را از طریــق موتورهــای 
جســت وجو دنبــال می کند. ایــن روش همچنان 
متداول بوده و روشی کارآمد و تأثیرگذار محسوب 
می شــود. مزیت آن نســبت به ســایر روش ها آن 

اســت که مشــتری به محتوایی دست می یابد که 
خود در جست وجوی آن است.

هم زمان با اقبال وب ســایت ها به اســتفاده از 
موتورهای جســت وجو برای جــذب بازدیدکننده 
بیشــتر، روش Paid Search Marketing توســط 
به این ترتیب  موتورهای جست وجو معرفی شــد، 
در نمایش نتایج جســت وجوی یک کلمه کلیدی 
مشــابه، صفحه ای بالاتــر نمایش داده می شــد 
که به موتور جســت وجو پول پرداخته باشــد. رو
 Pay Per Click متــدی اســت کــه همچنــان 
موتورهــای جســت وجو بــه کمــک آن نتایــج 
جســت وجوی یــک کلمه کلیــدی را بر اســاس 
وب سایت هایی که از آنها هزینه دریافت کرده اند، 

مرتب می کنند.
پــس از اقبــال روزافــزون کاربران نســبت به 
شــبکه های اجتماعی، این بســتر جدیــد نیز با دو 
راهکار بــه کمک بازاریابان آمد. راهکار نخســت 
آنکه صاحبان کسب وکارها با ساخت یک پروفایل 
اقدام به عرضه محتوای مرتبط با کسب وکار خود 
به مخاطبان می کردنــد و در روش دوم صاحبان 
کســب وکارها بر اســاس موقعیــت جغرافیایی، 
ســن، جنســیت، تحصیلات و ... بــرای مخاطبان 
خود تبلیغات ارســال می کردند. (البته این روش 
رایگان نیســت و بایــد به ازای تبلیغات ارســالی 
هزینه پرداخت شــود) و نهایتا گســترش استفاده 
از اپلیکیشــن های تلفن همراه هم فرصت دیگری 
برای متخصصان بازاریابی اینترنتی فراهم آورد که 

همین دو رویکرد را در آنجا نیز شاهد هستیم.
پس به طور کلی استراتژی های تبلیغات اینترنتی 
به دو دســته Push (فشار) و Pull (کشش) تقسیم 
می شوند. تبلیغات سنتی مثل تبلیغات تلویزیونی، 
بیلبوردهای شهری و تراکت های کاغذی همگی در 
دسته استراتژی تبلیغاتی فشاری قرار دارند که آن را
امــا  می نامنــد،  هــم   Outbound Marketing
تأثیرگذاری این روش با گسترش اینترنت بسیار کمتر 

شده است.
روش بازاریابــی،  نــوع  ایــن  مقابــل  در 
Inbound Marketing وجــود دارد کــه تــلاش 
می کند به جای اینکه بازاریاب ها به سراغ مشتریان 
بروند و با بمبــاران تبلیغاتی ایشــان را به زور به 
ســمت بازار بکشــانند، توجه و میل مشتریان به 
خودی خود به سمت محصول یا وب سایت جلب 
شــود. این خواســته زمانی محقق می شــود که 
صاحبان کسب وکارها بتوانند توجه مشتریان بالقوه 
را به کمک تولیــد و توزیع «محتوای» باکیفیت به 
ســمت خود جلب کنند. واژه محتوا در بازاریابی 
آنلاین یک واژه عام اســت که به گســتره زیادی از 
اقلام قابل ارائه در فضای آنلاین اشاره می کند. این 
اقلام می توانند شــامل اخبار، مقالات تخصصی، 
وبلاگ، فایل هــای ویدئویی، تصاویر، اینفوگرافی ها 
و ... باشــد. در قســمت های بعــد اجــزای روش

 Inbound Marketing را بررسی خواهیم کرد.

 دیجیتال مارکتینگ

 علیرضا کاربر
 مدیرعامل صبح وصال

 حامد اکبرى
 پژوهشگر سیاست گذارى

   دولت الکترونیک
 حامد ذاکرحسین

 دبیر سرویس استارتاپ


