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مصاحبه مجله شبکه با ژان بقوسیان
ژان بقوسيان متولد 1355 تهران است. وی دانشآموخته رشته الكترونيك تا مقطع
کارشناسی ارشد از دانشگاه خواجه نصر است و به دلل علاقه به مباحث مدريتی و
را نز از يك مؤسسه خارج دريافت و يكسال نز به صورت  MBA ي، مدركبازاريا
آنلان در همان مؤسسه تدريس كرده است. پيش از تأسيس شركت و سايت «مدر
سز»، تجربيات موفق را در حوزه فروش و بازارياي كالاهاي الكترونيك به دست آورد،
اما به دلايل مجور شد آن کار را رها كند. با تأسيس مجموعه مدر سز، تمام وقت
و انرژي خود را صرف آموزش و مشاوره بازارياي و مدريت كرده است. از وي تاكنون
كتابهـاي بسـياري در اـن حوزههـا منتشـر شـده و مجمـوعه مـدر سـز، بسـتههاي
آمـوزشي متعـددي را ارائـه کـرده اسـت. او تخصـص اصـل خـود را بازاریـای اینترنتـی

مداند.

 

MBA ي، مشاوره وچه پیش آمد كه از الكترونيك به سمت بازاريا
رفتيد؟

حدود 20 سال پيش، در روژهای الكترونيكي با شرکتی همكاري داشتم و در نهايت
دويست هزار تومان رای آن دريافت كردم كه البته در آن زمان مبلغ زیادی ود؛ اما
بعد متوجه شدم كه رای كل ان روژه كه كار فني آن با من ود، حدود پنج ميلون
تومان قرارداد بسته شده است؛ بناران سود بخش بازارياي و مدريت آن روژه
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حدود  25رار دريافتي من ود. با مدران آن شرکت صحبت کردم و از روژه بعدي، با
همان دوستان به صورت مشاركتي همكاری كردم. به ان ترتيب، بسیار سرع متوجه
شدم كه موضوع اصل ،رنامهنويسي یا توليد محتوا و ساخت محصول نيست؛ ان
كارها بسیار راحت است. آن زمان رنامهنويسهاي خوي ودند كه ماهیانه حدود
دويسـت هـزار تومـان درآمـد داشتنـد، امـا در كارشـان چنـدان موفـق نودنـد؛ چـون
نمتوانستند كدهايشان را بفروشند يا روژه بگرند. در همان زمان، من مطالعه در
زمينه بازارياي را به زبان انگليسي شروع كردم. آن موقع با رادرم شركتی كاموتري را
اداره مکردیم. من ايدههاي بازاريايام را آنجا اجرا مكردم که باعث شده ود مزان
فـروش شرکـت مرتبـاً افزایـش یابـد؛ بـه جـاي رسـيديم كـه رقـي نـداشتيم و رقبـا
نمتوانستند راز موفقيت ما را کشف کنند؛ رازش ان ود كه ما هر روز شوههای

بازارياي را ياد مگرفتيم، اما آنها فقط روي توليد محصول متمركز شده ودند.

 

مجموعه مدر سز را چه زماني تأسيس كرديد؟
ان مجموعه را سال 1387 تأسيس كردم. چند ماه پیش از تأسیس ان مجموعه، در
كار قبل به مشكلاتي رخورديم كه آن را به طور كامل تعطل كرديم. آن زمان از آقاي
هروز نوعور كه هم از اعضای تحرریه «ماهنامه شبكه» ود و هم سايت شركت
قبل ما را ساخته ود، درخواست کردم بهسرعت سايتی راي ما طراح کند. به ان
کارش را شروع کرد و امروز ربینندهترن سایت  modiresabz.com ترتیب سایت 
فارسی در زمینه آموزشهای مدریتی است. اوال كار عمدتاً مطالب رايگان آموزشي

روي سايت منتشر مکردم و بعدها محصولات آموزشی هم به آن اضافه شد.

 

 

هدف شما از تأسيس آن چه ود؟
هدف من ان ود كه در كوتاهترن زمان ممکن، بازارياي و به خصوص بازاریای
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اینترنتی را به مدران آموزش بدهم. پيش از آن هم تجربه مشاوره آموزشي بازارياي
به صورت خصوص به دوستان و همكاران را داشتم و هميشه آرزويم ان ود كه
مجموعه زرگ داشته باشم كه به كار توليد مطالب آموزشي بازارياي ردازد. تأسيس

مدر سز هترن فرصت راي ان كار ود.

 

 

در حال حاضر از چه روشها و ازارهاي راي پيشرد
هدفهايتان استفاده مكنيد؟

ما قريباً تمام رسانههاي آموزشي را به كار گرفتهايم. از اپليكيشن موبال تا شبكههاي
اجتماع و بستههاي فزيكي، دورههاي آنلان، كلاسهاي حضوري، كارگاه، همايش و
مانند انها. تاکنون حدود 30 عنوان كتاب چاپ كردهايم كه همه آنها در راستای

يادگري بازارياي و مدريت هستند.

 

 

بازارياي آنلان يا انواع دیگر بازاریای؟
رای مثال، شخص .راي كسبوكارهاي كوچك ن؛ آن هم به طور عمدهي آنلابازاريا
كه شركتي را تأسيس كرده است، تعداد محدودی كارمند دارد، ودجه ميلياردي هم
ندارد كه در تلوزون يا در بيلورد تبليغات كند، چطور متواند با چند صدهزار تومان

تا چندميلون تومان هزينه تبليغات، رگشت سرمايه خوي داشته باشد.

 

 

بازارياي آنلان را چگونه تعريف مكنيد؟
بازاریای آنلان حالت خاص از بازارياي مسقيم است. تعريف بازارياي مسقيم ان

https://modiresabz.com


4

است كه يك پيام تبليغاتي خوب را از طرق رسانههاي به مخاطباني رسانيم. حالا اگر
ان رسانه، اينترنت باشد، مشود بازارياي آنلان و اگر تلوزون باشد مشود،

بازارياي سنتي يا تلوزوني.

 

 

در انجام عمليات بازارياي و تبليغات چه رويكردهاي مدنظر
قرار مگرد؟

معمولاً در ان كار دو رويكرد داريم؛ يكي رويكرد رندسازي است كه متأسفانه بسياري
از شركتهاي كوچك ان رويكرد را در پيش مگرند. اينكه ادعا کنیم رند ما در دنيا
هترـن اسـت و ماننـد انهـا، ـراي شركتهـاي كوچـك ارزشـي نـدارد. رويكـرد ديگـر
Direct) است. اينكه در هر قطعه تبليغاتي پيشنهاد  Marketing) قيمي مسبازاريا
واضح به مخاطب بدهيم و از او بخواهيم كاري انجام دهد. ان كار متواند خريد
يعني  Call  to  Action باشد يا عضويت در سايت يا هر عمل دیگری. تبليغ كه 
«دعـوت بـه اقـدام» در آن نباشـد، ـرای شركتهـاي كوچـك مفیـد نیسـت و تنهـا در

رندهاي زرگ کارآمد است.

 

 

امروز در دنيا چه روندها و گرايشهاي در بازارياي آنلان
وجود دارد؟

اولن و مهمترن گرايش در بازارياي آنلان، گرايش به سمت آموزش است. مثلاً شما
شكلات يا همرگر مفروشيد. بنر تبليغاتيتان بايد در جهتی باشد که مشتری به
کمک آن، دریابد چگونه كالري يك همرگر را محاسبه كند يا در ماه چه تعداد از ان
محصول بخورد که به سلامتي وی آسيب نزند. رای مثال، مكدونالد پارسال تبليغاتي
را دربـاره تشخيـص كيفيـت سـيبزميني شـروع كـرد؛ اينكـه چگـونه متـوانيم از روي
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سيبزميني خام بفهميم كه بعداً سيبزميني سرخكرده خوشمزهاي خواهد شد يا نه.
بـا اـن کـار، ميلونهـا نفـر را بـه صـفحهاي خاصـ در سـايتش هـدايت مكنـد. در
قدمهاي بعدي، پيشنهادهای مدهد و تخفيفهاي در نظر مگرد تا افرادي را كه

به سايتش آمدهاند، به مشتري تبدل كند.

 

 

آيا استفاده از تبليغات ويدوي را متوان يك پديده يا
گرايش دانست؟

تبليغـات ويـدوي را نمتـوان یـک پدیـده یـا گرایـش دانسـت؛ امـا جسـتوجوي
ويدوي در گوگل از جستوجوي وي در حال پیشی گرفتن است. مثلاً ان روزها اگر
كند، بلکه به دنبال فيلمکسی بخواهد كيك درست كند، مقاله جستوجو نم
مگردد كه طريقه ساخت آن را نشان دهد. بناران شركتها از طرق ساختن ويدو
متوانند مخاطب را جذب كنند؛ به شرط اینکه دعوت به اقدام (Call to Action) نز
در ويدو باشد. نكته ديگر اينكه در ان كمنهاي حرفهاي، هرگز گام اول و حتی گام
دوم، خريد نيست؛ به ان معنا که در آن ويدو اعلام مکنید: «اگر مخواهيد فال

يدياف نكات مهم ان ويدو را رايگان دانلود كنيد، به سايت ما مراجعه کنید.»

 

 

آيا هدف همه ان كارها ان است كه مردم را به سايت هدايت
كنند يا روشهاي ديگري هم هست؟

به اعقاد من، تا ان لحظه هچ گزينه ديگري به عنوان جايگزن سايت وجود ندارد.
داشتن صفحه اينستاگرام، کانال تلگرام و ... متواند بسیار مفید باشد، اما در نهايت

بايد افراد را به سايتان هدايت كنيد.
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آيا شبكههاي اجتماع متوانند رسانه به حساب بيايند يا همه
انها در خدمت رسانه زرگتري مثل سايت هستند؟

سؤال بسیار خوي است. اگر رند زرگ داشته باشیم و محصولات معروف بفروشيم،
مثل پفك يا چيپس، در ان حالت اينستاگرام يا تلگرام متواند يك رسانه باشد؛
چراکه در نهايت افراد را به سورماركتها هدايت مكنند. اما اگر كسبوكار كوچكي
داریم و محصولاتمان در هر فروشگاهي پيدا نمشود، شبكههاي اجتماع بايد مردم
را به سايت هدايت كنند، زرا فروش در اصل در سايت انجام مشود و محصول

همهجا در دسترس مردم نيست.

 

 

امروزه مهمترن ازارهاي بازارياي آنلان کدامند؟ رای مثال،
آيا بازارياي با ايمل كه يكي از اولن ازارها يا روشها ود،

هنوز هم کارآمد است؟
اجازه دهيد بازاریای اينترنتی را به صورت كل توضح دهم؛ تنها مدل كه در دنيا
کارآمد وده، ان است: افراد را با هر تبليغ به سايتان مآوريد، در صفحهاي به نام
صــفحه فــرود (Landing Page)، هــديه خــوی بــه آنهــا مدهيــد، ايميلشــان را
درخواست مکنید و بعد از آن، بازارياي از طرق ايمل را با آنها ادامه مدهيد.
ایمل، قدرتمندترن ازار بازارياي اينترنتي است و به نظر من، حداقل تا ده سال
آينده جايگزيني راي آن پيدا نخواهد شد. ايمل به مدهاي زودگذر وابسته نيست و

تا زمان زیادی کارردی خواهد ود.
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به جز ايمل، ازار ديگري هم در ان حوزه وجود دارد؟
(push ــوش نــوتيفيكيشن ــزار جديــد هــم هســت؛ يكــي از آنهــا يــك یــا دو ا
(notification است كه با کمک آن متوان روي دسكتاب و مرورگرها پيام فرستاد.
آمـوزش اجـراي آن بـه صـورت فيلـم نيمسـاعتهای در سـايت مـدر سـز وجـود دارد.
ــــــم آمــــــوزشی را از ــــــن فیل ــــــد ا ــــــد متوانن  دوســــــتان علاقهمن

دانلود کنند.  modiresabz.com/internetmarketingworld01

نوتفيكيشنهاي اپلكيشنهاي موبال هم یک ازار دیگر است.

 

 

آيا آماري وجود دارد كه نشان دهد چند درصد از بازارياي به
صورت آنلان انجام مشود و چند درصد به صورت سنتي؟

متأسفانه در اران آماري وجود ندارد. اما به چند نكته اشاره مكنم كه آنها را روي
چند صد شركت آزمايش كردهام. تعصب روي بازارياي اينترنتي و عنوان کردن اینکه
بيلورد يا تبليغات چاي منقرض شده است، درست نیست. ما هشت سال است كه
به صورت تخصص بازارياي اينترنتي را آموزش مدهيم، اما گاه به اندازه يك كمن
آنلان از تبلغ در مجلات نتیجه مگریم. انها جايگزن هم نيستند، در كنار هم
هستند. نكته بعدي ان است كه دریابیم چرا مردم تا ان اندازه سراغ بازارياي
اينترنتي مروند. به نظر من، دو دلل دارد: يكي اينكه بازدهی آن بسیار سرع است و
بلافاصله با تبلغ، افراد به سايت شما مآيند و ان حس خوي دارد. دومن و
مهمترن نكته، بازگشت سرمايه (ROI) است؛ يعني چقدر هزينه مكنيم و چقدر
بازگشت سرمایه داریم؛ به دلل ارزاني تبليغات اينترنتي، بازگشت سرمايه بسیار زیاد

است.
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ان روزها، با وجود انواع گزينهها، نگهداشتن مشتري بسيار
دشوار شده است. چه پيشنهادي راي وفادار نگهداشتن

مشتريان داريد؟
قويترن استراژي، حفظ ارتباط دوستانه با مشتري است و ان يعني کمک به
مشتري، بدون اينكه از او درخواست خريد داشته باشيم. مثلاً شخص در صفحه
محصولات شما، لپتای را ديده، اما نخريده است. حال متوانيم از طرق وش
نتيفيكيشن يا ايمل با او در ارتباط باشيم و او را وارد كارزار بازارياي كنيم. مثلاً چند
روز رايش آموزشهاي رايگان خريد لپتاپ بفرستيم که هچ پيشنهاد خريدي هم در
آن نيست. بعد از خريد هم ان كارها متواند صورت بگرد که در حوزه آنلان بسيار
از شما محصول رای مثال، شخص .شوندون انجام مزارهاي اتوماسراحت و با ا
خريـده اسـت، متوانیـد رایـش پیـام بفرسـتید کـه محصـول را ارسـال کردهایـد تـا
خیالش راحت شود. هفته بعد ایمیل بفرستید که آیا محصول به دست شما رسیده،
سالم است و مواردی از ان دست. متوانید تا چند ماه به صورت خودکار پيامهاي
مختلف رايش بفرستيد كه باعث شود از شما قدردانی کنند. آينده كسبوكار در
همن سيستمسازيها است كه باعث مشوند تعداد مشتريان از صد به صدهزار
رسد، بدون اینکه خلل در كار شما ايجاد شود. راي ان كار به خريد يا نوشتن
رنامههاي سنگن يا گران نيازي نيست؛ سايتهاي هستند كه با اشتراك ماهیانه

چند ده دلاري، تمام ان خدمات را ارائه مدهند.

 

 

گرفتن بازخورد در دنياي مجازي بسيار راج است. در بازارياي و
تبليغات آنلان در گرفتن بازخورد بايد به چه نكاتي توجه کنیم؟

در ان خصوص باید به چند نكته اشاره كنم. بسیاری از افرادي كه سايتی را تأسیس
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مکنند، خيل زود با اولن بازخوردها نااميد مشوند. من محصول در خصوص
سئوی گوگل روي سايت گذاشتم. شخص رايمان نوشت كه ان چه محصول است
كه آموزش دادهايد، هزار تومان هم نمارزيد و من همه آن را بلد ودم. اما واقعيت
چه ود؟ ما هنوز آن محصول را توليد نكرده وديم. فقط صفحه آن محصول را روي
سايت ساخته وديم و قرار ود از فردای آن روز، محصول را ارسال كنيم. پس مشخص
است که ان شخص اصلاً محصول را نديده و نظر داده است. پس نظرش ارزشي
ندارد. در گرفتن بازخورد از يك محصول، نظر افرادي كه آن محصول را نخريدهاند،
چندان مهم نيست. عدهاي هستند که هميشه نظر منف مدهند. نظر كساني كه
حتي يك ريال به شما ول دادهاند، بسیار ارزشمند است؛ چراكه با ولشان به شما
ــم. مثلاً ــرات وزن بگذاري ــد روي نظ ــع، باي ــد. در واق ــان دارن ــد و قولت رأي دادهان
بازديدكنندهای مگويد که كاش محصول شما ان امكان خاص را داشت، من حداقل
صد بار ان موضوع را آزمایش كردهام، اگر آن امكان مدنظر را هم اضافه كنيد، باز هم
محصول را نمخرد، اما به نظر كسي كه يك ريال به شما ول داده است، وزن ده

راري بدهيد و در صورت امكان، خواستهاش را سرعتر در سيستم پياده كنيد.

 

 

موضوع جالي را مطرح كرديد، اغلب فكر مكنيم كه بايد به نظر
كساني كه محصول ما را نخريدهاند، توجه بيشتري كنيم

خر؛ اگر كسي محصول را نخريد، اما نظر داد، سابقه نظرات او را ررسی مكنيم،
چنانچه تعداد زیادی نظر از وی وجود داشت که همه آنها اعتراض ود، به ان نتیجه
مرسیم که آن شخص مشكل دارد. اما اگر چند اعتراض دارد و چند نظر مثبت، باز
هم وزن بيشتري به نظراتش مدهیم؛ اگر ايميلش را داده باشد، باز هم اهمیت
بیشتـری پیـدا مکنـد. كسـاني كـه نـام واقعشـان را نمگوینـد، بایـد همـان موقـع
نظرشان را پاك كنیم. هتر است نظر كسي كه جرئت ندارد اسمش را بگويد، اما به
همهچز اعتراض دارد، پاك شود. بناران بايد يك سيستم نظرسنج با چند سطح
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تعريف كرد و نظرات را بهراحتي و باسرعت فيلتر كرد.

 

 

رقابت در فضاي مجازي كه از يك جهت كاملاً شفاف است و از
جهت ديگر كاملاً مهم، چگونه تعريف مشود؟ آيا مزيتهاي

رقابتي همان عوامل قديم هستند؟
رقابت در فضاي اينترنت به چند عامل مهم بستگ دارد كه بیش از محصول اهمیت
دارند. اول از همه، سرعت سايت است. سايتهاي كه لود آنها بيشتر از چند ثانيه
طـول مكشـد، اغلـب فروشهـا را از دسـت مدهنـد. وقتـي شخـص دكمـه خريـد را
مزند، اگر بيشتر از چهار يا پنج ثانيه طول بكشد، صفحه را مبندد و با اينكه تا
همان لحظه مصمم به خريد وده است، بلافاصله منصرف مشود. گوگل آماري منتشر
كرده است كه نشان مدهد، در روزی که مثلاً در يكدهم ثانيه سرورش دچار كندی
شده است، تعداد كليكها روي تبليغات و درآمد گوگل 30 درصد افت كرده است.
سايت مرجع در دنيا به نام gtmetrix.com وجود دارد كه سرعت سايتها را مطاق
با استانداردهاي مسنجد و پيشنهادهاي راي هود مدهد كه سرعت سايت را

هتر مكند.

 

دومن نكته، هود فرايند خريد است؛ به ان معنی که فرايند خريد را راي مشتري
راحـتتر و لذتبخـشتر كنيـم. ـرای مثـال در فرمهـای اینترنتـی، اول، نـام اسـت، بعـد
نامخانوادگ، بعد نشاني ايمل و بعد شماره موبال. ما آزمایش کردیم اگر مشتری
بخواهد فرم را ر کند و در آن، جاي موبال با ايمل عوض شود، سي یا چهل
درصد، بيشتر كار را ادامه مدهند؛ چون راي شخص كه هر دو را حفظ است، تايپ
كردن شماره موبال راحتتر از ايمل است. قدمبهقدم كه مشتري پيش مرود، اگر
از آسان به سخت رود، احساس مكند كه كار تكمل مشود و انگزهاش بيشتر
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مشود. اگر در فرم لازم است كه شخص، هم مشخصاتش را بدهد، هم آدرس، هم
ایمل و اطلاعاتی از ان قل، فرم بايد به چند صفحه قسيم شود. در صفحه اول
فقط اسم، ایمل و موبال را مگريم كه اگر شخص منصرف شد، بتوانيم با ايمل
پيگري كنيم. قدم بعدي، ثبت شهر و استان است كه شخص احساس كند كار كوچك
سادهای است و بعد قدمهای بعدي. چندمرحلهاي كردن تکمل فرمها، ر تعداد
Conversion  Optimization خريدها تأثرگذار است. ان يك علم است كه به آن 
مگويند. يك آمار جالب نشان مدهد در اران از صد نفري كه روي دکمه خريد
كليك مكنند، يعني صفحه محصول را خواندهاند و محصول را مخواهند، حدود 87
تا 90 درصد آنها تا آخر كار منصرف مشوند. اگر ما راهكاري پيدا كنيم كه هر كسي را
که منصرف شد، به صورت خودکار پيگري كنيم و بازارياي را ادامه دهيم، فروشمان

حداقل سهرار مشود.

 

 

درباره سئو چه نکاتی هست که راي مخاطبان مجله و سايت
بازگو کنید؟

سئو يعني هينهسازي موتورهاي جستوجو يا Search Engine Optimization كه در
فارسي هتر است به آن «هینهسازی سايت راي موتورهاي جستوجو» گفته شود. در
حال حاضر، در سئو، هترن معيار گوگل است؛ چون بيش از 90 درصد جستوجوها
در گوگل انجام مشود. اگر در گوگل رتبه بالا داشته باشيد، خودبهخود رتبه شما در
همه موتورهاي جستوجو بالا خواهد ود. سئو يعني كاري كنيم كه وقتي كارر کلمه
کلیدی خاص را جستوجو كرد، سايت ما در اولن نتاج نشان داده شود. سئوي
سايت هم معنا ندارد؛ ما سئوي یک صفحه سايت را انجام مدهيم. هر صفحه سايت
با صفحه ديگر كاملاً متماز است و ارزش متفاوتي دارد. يكي از اشتباهات راج در
اران، ان است که صفحه اصل سايت را سئو مكنند؛ مثلا اگر كسي شبكه را
جستوجو كرد،shabakeh-mag.com  اول نتاج بيايد. ان کار ارزش زیادی ندارد،
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ضمن اينكه كار بسیار سختي است. ما بايد يك مقاله درباره شبكه در سايت شما را
سئو كنيم و پایان مقاله نز يك ايمل بگريم تا هديهاي بدهيم.

اغلب سايتهاي ما ضعيف هستند. اگر چگال  ،On Page Optimization در زمينه 
كلمات در يك مقاله به اندازه كاف باشد، بعض كلمات يا جملات ررنگ شده باشند،
توضيحات عكس مرتبط با موضوع باشد و مانند انها، كاف است تا سايت شما
رتبـه خـوي كسـب كنـد. اگـر از ‌CMSهـاي خـوي ماننـد وردـرس اسـتفاده كنيـد،
پلاگنهاي رايگان و ول وجود دارد كه هر مقاله را تجزیهوتحلل مکند و دقيقاً
پيشنهاد مدهد كه مثلاً در ان مقاله كجا كلمه شبكه را bold كنيد يا میان مقاله،
يك عكس با ان مشخصات اضافه كنيد. همن كارهاي ساده متواند شما را در

بالاي جستوجوهاي گوگل قرار دهد.

 

 

صفحات مهم سايت كدامها هستند؟
مهمترن آنها، صفحه فرود است كه وظيفه آن گرفتن ايمل در ازاي دادن هديه
است. حتي در ان صفحه فهرستها و سار اجزا را رمداريم. در واقع كمك مكند
كه كارر تصميم بگرد كه ان هديه را قول کند و ايمل بدهد يا نه. صفحه مهم
بعدی، صفحه تشکر است. وقتي شخص ايميلش را داد، به صفحهاي هدايت مشود
که در آن با ارائه تخفيفهاي زياد يا معرف يك محصول ارزان، كاري مكنيم كه اولن
خريد انجام شود يا بعد از دادن ايمل، بلافاصله به كارر پيشنهاد مكنيم كه همن
حالا به اينستاگرام يا تلگرام ما وندد. صفحات محصول هم از صفحات مهم سايت
هستند. مهارتي وجود دارد به نام تبلغنويسي در وب؛ ان مهارت کمک مکند متن
صفحات محصول را طوري بنويسيم كه مخاطب به محض خواندن، تصميم به خريد
بگرد. علم هم با عنوان بازارياي عصي وجود دارد كه درباره عملكرد مغز است و من
درباره آن كتاي هم نوشتهام كه چطور شخص در لحظه تصميم مگرد كه خريدی را
انجام دهد يا نه. با ان علم، در صفحه محصول تغراتي انجام مدهيم که فروش
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افزایش پیدا کند.

 

 

در واقع روي تصميمگري مخاطب در لحظه انتخاب اثر
مگذاريد

بله؛ خريد در اينترنت مانند خريد در سورماركت نيست. وقتي شخص روي دکمه
خريد كليك مكند، بیشتر اوقات تصميمش پنجاه-پنجاه است. اصلاً مطمئن نيست
قدم بعدي را ردارد؛ منتظر قطع اينترنت است يا اينكه رمز دوم كارتش همراهش
نباشد تا فرايند خريد را رها كند. متوانيد فرايند را بهگونهاي طراح كنيد كه شخص
تمام مراحل را تا آخر رود و در انتها رضايت نز داشته باشد. در زمينه بازارياي عصي،
موضـوع دیگـری کـه مطـرح مشـود، درخواسـتهاي كوچـك اسـت. اگـر از مشتـري،
درخواست كوچكی داشته باشيم، درخواستهاي زرگتر را راحتتر مپذرد. مثلاً
وقتي دکمه خرید را زد، فقط اسم و ايمل را بگريم. حال با ط يك مرحله، احتمال
بيشتری دارد كه استان و شهر را در مرحله بعدي وارد کند و همن کار را تا پایان

فرایند ادامه دهد.

 

 

آيا ان همه درخواست نقضغرض نمشود و نتيجه رعكس
نمدهد؟

خر؛ چون مغز راي كسب موفقيتهاي كوچك ساخته شده است. همن كه يك فرم
با دو فيلد را ر كرد و دكمه را زد، مغز ان را يك موفقيت حساب مکند و ان روحيه
شخص را راي كسب موفقيت بعدي آماده مكند. اما اگر از اول يك فرم طولانی

ببيند، حتماً فرار مكند!
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توليد محتوا راي بازارياي چقدر اهميت دارد؟
اولن قسمت كمنهای تبلیغاتی و بازاریای، در واقع به آموزش تبدل شده است
که تلاش راي توليد محتوا است. به نظر من، هر كسبوكاري بايد تمركز جدي روي
توليد محتوا داشته باشد. مثلاً فروش كولر گازي يا دورن را در نظر بگريد. هر
فروشندهاي متواند با توليد محتوا از رقبايش پيشي بگرد. با ارائه مطالي درباره
اینكه چطور دورن يا كولر بخريم، محصولات را مقايسه و ررسي كنيم و مانند انها،
آنقدر به شخص آموزش مدهيم كه قول مكند كه ما متخصصترن شرکت در

حوزه كولر گازي يا دورن هستيم. به همن دلل با اطمينان از ما خريد مكند.

 

 

ديدگاههاي مردم درباره كسبوكارهاي اينترنتي در اران چقدر
با واقعيت انطباق دارد؟

متأسـفانه در اـن زمينـه ديـدگاههاي وجـود دارد كـه اصلاً بـا واقعيتهـا همخـوانی
ندارند. مانند اينكه كسبوكار اينترنتي، كسبوكار دوم است و بعد از ساعت كاری،
متوانيد دو ساعتي سرگرم شويد و ول خوي به دست آوريد؛ من با ان ديدگاه
كاملا مخالفم. كسبوكارهاي اينترنتي همانند كسبوكارهاي معمول و شايد بيشتر از

آنها، وقت و انرژي مخواهد.

 

نكته دوم اينكه كسب درآمد از اينترنت بههچوجه آسان نيست. در ميدانهاي شلوغ
شهر وستر زدهاند كه كليك كنيد و ماهي ششصد هزار تومان به دست بياوريد.
چنن چزی درست نيست. نكته آخر و مهم اينكه اگر كسي با كسبوكار آشنای
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ندارد، در اينترنت هم معجزهاي رايش صورت نمگرد. كسي كه در عمرش كارمند
نداشته، با مشتري رخورد نداشته و چزي هم از كسبوكار نمداند، با تأسیس يك
سايت باز هم همان فرد است. ما بايد در كسبوكار فزيكي قوي باشيم و به اندازه
كاف مطالعه كنيم، بعد شايد بتوانيم در اينترنت هم موفق شويم. بسیاري از كساني
كه در اينترنت موفق هستند، كساني هستند كه قبلا شركت داشتهاند و بعد سراغ
اينترنت رفتند. نمونههاي كم وجود دارند كه شخص فقط با يك سايت به جاي

رسيده باشد.

 

 

بله، اما نكتهاي وجود دارد كه البته درباره افراد خيل موفق
صدق مكند. شخص اپليكيشني منويسد، بدون اينكه قصد

راهاندازي كسبوكار يا شركتي را داشته باشد. بعد به دلل نياز
جامعه، ان كار رونق مگرد. ان شخص با ديد مهندسي

شروع به كار كرده، اما در موقعيت مدر قرار گرفته است كه
شايد راي آن آمادگ لازم را هم نداشته است.

احتمال ان نوع موفقيتها بسیار كم است.

 

 

اما بسيار مثال زده مشوند. در مقالات، كتابها و رسانه، به
طور مدام از دو جوان گمنام كه گوگل را تأسيس كردند و به

سود ميلياردي رسیدهاند، حرف مزنند و همه آدمهاي را كه در
ان كار موفق نشدهاند، ناديده مگرند

فصل اول كتاب «تبدل رؤيا به ثروت» كه من ترجمه كردهام، از افسانههای صحبت
مکند که تلاش دارند نشان دهند كارآفريني موضوع عجي است. اينكه يك نفر
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شب ايدهاي به ذهنش رسيد، از فردا صح اپليكيشن آن را نوشت و ثروتمند شد. اما
هچكدام از ان داستانها حقيقت ندارد. به نظر من در اران هم ايده اپليكيشنها
يا سايتهاي كه موفق شدهاند، خيل مهم نوده است. آنچه مهم است، اجراي قوي
پشت آن است كه يا خودش ذاتاً مدر خوي وده يا مدران خوي را به كار گرفته
است. همن اپليكيشنهاي آژانس را در نظر بگريد كه ان روزها خيل رواج دارند.
شما جاي تبلغ آنها را ديدهايد؟ انها را افراد جامعه به يكديگر خر مدهند.
كاف است يكبار آزمایش كنيد و تاكسي نيمساعت در بيايد يا ول بيشتري بگرد؛
بلافاصله شما واكنش منف نشان مدهيد. اجراي كار مهم است و تعن مكند

كدام كسبوكار و ايده مماند و كدام نمماند. نه آن كد و ايده و اپليكيشن.

 

 

سخن آخر؟
توصـیه آخـر مـن بـه دوسـتان آن اسـت ـرای مـوفقیت در کسـب‌وکار و بـه خصـوص
کسبوکار اینترنتی فقط دنبال ایده خوب یا موارد فنی نباشند. زرگترن موفقیتها
به اصول پایهای رمگردد. به جای اینکه فقط دنبال ترفند یا میانر باشیم با جدیت
ر هود فردی کار کنیم. به نظر من موفقیتهای زرگ بیشتر به خود فرد بستگ دارد.
ر خصوصیاتی مانند انضباط شخص، صداقت و شجاعت و جسارت کار کنید و در هر

کاری زرگترن موفقیتها در انتظار شما است!
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