
مسـلمانان  درسـتکاری  موضـوع  بـه  همیشـه  اسـلام 
اهتمـام ویـژه ای داشـته اسـت. امـا ایـن نـگاه ویـژه در 
خصـوص مسـائل مالـی و اقتصادی بیش از پیش اسـت. 
چـرا کـه از نظـر اسـلام اقتصاد رابطه بسـیار مسـتقیمی 
بـا زندگـی معیشـتی افـراد دارد و همیـن موضـوع نیـز 
چـون بـر پایـه عدالـت باید قرار داشـته باشـد، دسـتگاه 
قضـا جامعـه را نیـز تحـت تاثیـر قـرار مـی دهـد. از نظر 
اسـلام یکـی از پیـش شـرط های اساسـی برای داشـتن 
جامعـه اقتصـادی سـالم، درسـتکاری افـراد اسـت. تـا 
جایـی کـه در حدیـث داریـم تاجر راسـتگو و درسـتکار 

در قیامـت بـا راسـتگویان و شـهدا محشـور مـی شـود:» 
التّاجـرُ الصَـدوق یحشـر الیـوم القیامـه مَـعَ الصّدیقین و 

ـهدا« ) محجـه البیضـاء، ج3،ص1۴۰( الشُّ
حضـرت علـی )ع( نیـز در همین رابطـه و با یک نگاه عام 
تـر نسـبت به کاسـبان و صاحبان درآمد مـی فرمایند :» 
ان ا... عَـز و جـل یحُـب المُحتَـرِفَ الامیـن« ) الکافی، ج 
5،ص113( بـه ایـن معنـا کـه خداونـد اهل حرفـه ای را 
کـه امیـن باشـد دوسـت دارد. از ایـن حدیـث برمی آید 
کـه نگاه اسـلام نسـبت به درسـتکاری اقتصـادی تنها به 
معامـلات و تجـارت ختـم نمـی شـود. بلکـه تمـام ابعاد 

کسـب و کاری را شـامل مـی شـود. نـگاه خـاص ائمـه 
اطهـار نسـبت بـه درسـتکاری اقتصـادی را مـی تـوان با 
روایتـی از زمـان خلافـت امـام علـی )ع( مشـخص تـر 
کـرد. ایشـان زمانـی کـه بـه دینارهـای هـای ناخالصـی 
برخوردنـد دسـتور دادنـد تـا آن هـا را در چـاه بریزنـد 
تـا بـه وسـیله آن هـا هیـچ معاملـه ای صـورت نگیـرد. 

)الکافـی، ج5،ص16۰(

 برگرفته از کتاب آموزه های پیشرفت
 و رونق در کسب و تجارت
غلامرضا حسن پور اشکذری
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کتاب های آموزشی بلای جان مان شده 
است

همیـن کـه اول مدرسـه مـی شـود هـر معلمی بـرای والدین 
یـک جلسـه معارفـه مـی گـذارد و بیشـتر ایـن معلمـان می 
گوینـد کـه محتـوای کتـاب هـای درسـی به صورتی نوشـته 
شـده اسـت کـه خیلی قابل فهم نیسـت و بسـیار بـه صورت 
کپسـولی اسـت. یعنـی اطلاعـات و مفاهیم زیـادی را تنها در 
یک سـطر نوشـته اما توضیح کافی نداده اسـت. معلمان می 
خواهنـد ایـن قصـور در تالیف کتاب های درسـی را با تجویز 
کتـاب هـای کمک آموزشـی درمـان کنند. متاسـفانه قیمت 
ایـن کتـاب هـا هـم خیلـی زیاد اسـت و بـا توجه بـه این که 
حداقـل بـرای سـه درس کلیـدی بچه هـا باید کتـاب کمک 
آموزشـی تهیـه کنیـم. هزینـه قابـل توجهی برای مـان دارد.

 
قوز بالای قوز

خـرج تحصیـل امسـال خیلـی بـالا رفته اسـت. شـهریه های 
قانونـی و غیـر قانونی که در قالـب اجباری و اختیاری معطوف 
بـه اجبـاری از والدیـن مـی گیرنـد بـه یـک کنـار، خـورده 
فرمایـش معلمـان بـرای دانـش آمـوزان هـم قـوز بـالای قـوز 
شـده اسـت.این خـورده فرمایـش هـا بعضـی وقت هـا به حق 
اسـت و بـرای فراگیـری بهتـر بچه هـای مان کمـک می کند 
امـا بعضـی وقـت هـا هـم فقط خـرج هـای الکی روی دسـت 
والدیـن مـی گـذارد. مثـلا معلمی که فهرسـت خرید می دهد 
کـه مدادهـا حتمـا بایـد فـلان مارک باشـد و یـا چیزهای غیر 
ضـروری ماننـد انـواع پوشـه هـا، کاور های ضـد آب، کاورهای 
دکمـه دار و هـزار یـک چیـز از ایـن قسـم ربـط زیـادی بـه 
کیفیـت آمـوزش نـدارد، دیگـر قـوز بالای قوز ما شـده اسـت.

 
یارانه مگر چقدر است؟

خـدا وکیلـی ۴5هـزار و 5۰۰ تومـان اینقـدر ارزش دارد کـه 
دولـت دادن و ندادنـش را در بـوق و کرنـا مـی کنـد. در ایـن 
اوضـاع اقتصـادی ۴5 هـزار تومـان هیـچ چیـز مـردم نمـی 
شـود. بـه جـای این کـه دربـاره یارانه هـا اینقـدر کارگروه و 
آدم اجیـر کننـد بهتـر اسـت یکبـاره همه را قطـع کنند و به 
روش هـای بهتـر جایگزیـن فکـر کننـد. چـون بـه نظـر می 
رسـد پرداخـت و دریافـت یارانـه یـک بـازی دو سـر باخـت 

اسـت. نـه بـه نفـع دولـت اسـت و نه بـه نفع مـردم...
 

پرونده بانکی این هفته خیلی خوب بود
بـا سـلام چنـد هفتـه ای مـی شـود کـه سـوژه هـای بانکـی 
جالبـی را بـرای مطـرح کـردن انتخـاب می کنیـد. البته این 
سـوژه هـا خیلـی هـم کاربـردی هسـتند. موضوع ایـن هفته 
تـان هـم جالـب بـود. فقـط یـک سـوال دارم و ایـن کـه آیـا 
امـکان ورشکسـتگی کامـل ایـن صنـدوق هـا وجـود دارد؟ و 
دوم ایـن کـه در صـورت ورشکسـتگی آیـا بانـک مرکـزی از 

صاحبـان سـپرده هـا حمایـت مالـی بـه عمل مـی آورد؟
 

اینترنت کنتور نمی اندازد
یکـی از بـدی هـای خریـد بسـته هـای اینترنتـی در قالـب 
سیسـتم وای فـا بـرای منـازل و یـا بسـته هـای داده تلفـن 
همـراه ایـن اسـت کـه هیـچ شـاخصی بـرای میـزان مصرف 
افـراد نـدارد . مثـلا اگـر مثـل آب ، بـرق و گاز کنتـر داشـت 
حداقـل افـراد می توانسـتند میـزان مصرف خـودرا ببینند و 
بـر آن اسـاس مصـرف شـان را کنترل کنند. امـا حالا هر چه 
بسـته می خری دو روزه تمام می شـود و دسـتت هم جایی 

بنـد نیسـت کـه بگویـی چقدر اسـتفاده کـرده اید.

تجربـه هایـی کـه افـراد از دوران 
کودکـی شـان در خاطـره شـان 
ثبـت مـی کننـد در بیشـتر مواقع 
مـی توانـد چـراغ راه آینده آن ها باشـد. در همین نوشـتارهای همراه 
بـا کارآفرینـان کـم از داسـتان زندگینامـه کارآفرینانی کـه تجربیات 
کودکی شـان باعث جرقه های کارآفرینی شـان شـده اسـت، نگفته 
ایـم. خالـق آیـس پـک و یـا صاحـب برند اریـکا بهترین نمونـه هایی 
هسـتند کـه مـی توانیـم برای شـما مثال بزنیـم. این هفتـه نیز پای 
صحبـت هـای کارآفرینی نشسـته ایم کـه باز هم کودکـی اش چراغ 
راه آینـده اش شـده اسـت. کارآفرینـی کـه با به یاد داشـتن خوراکی 
هـای خوشـمزه کودکـی اش پـای بـه بـازار تولیـد و فروش گذاشـته 
اسـت. ایـن هفتـه در ایـن پرونـده همـراه آقـای قاسـم زائرمحمـدی 

کارآفریـن نمونـه بنـدر لنگه هسـتیم. قاسـم در بحبوحه سـال های  
قبل از انقلاب در یکی از روسـتاهای شهرسـتان لار و در یک خانواده 
پـر جمعیـت بـه دنیا آمد. نزدیکـی لار به خلیج نیلگـون فارس باعث 
شـده بود که بخش اعظمی از تفریحات و غذای قاسـم و همسـالانش 
در کنـار دریـا و در داخـل آن رقـم بخـورد. بنابرایـن قاسـم از همـان 
کودکـی بـه خوبـی بـا انـواع ماهـی هـا و طعـم های شـان آشـنایی 
داشـت. قاسـم تحصیـلات خـود را تـا مقطع لیسـانس حقـوق ادامه 
داد. امـا بعـد از گذرانـدن خدمـت سـربازی بـرای یافتن کار به سـراغ 
فراگیـری مهارتـی بـه قـول خـودش درآمـدزا رفـت. او بـرای امـرار 
معاش حرفه سـیم کشـی خودرو را آموخت و تقریبا دو سـالی را به 
همیـن شـغل مشـغول شـد. اما ایـن حرفه بـا آرزوهای بلنـد پروازانه 
او همخوانی نداشـت. تا این که با شـراکت یکی از دوسـتانش دوباره 

بـه بنـدر لنگـه برگشـتند و بـه خریـد و فـروش ماهـی از صیـادان و 
ارسـال آن به تهران و بقیه شهرسـتان ها پرداختند. آشـنایی قاسـم 
بـا بهتریـن زمـان صید صیادان برای خریـد از آن ها و همچنین انواع 
ماهـی کارگرافتـاد و آن هـا توانسـتند طی 5 سـال سـرمایه خوبی را 
فراهـم کننـد. حـالا زمـان آن رسـیده بود کـه به جای واسـطه گری 
بـه فکـر ایجاد یـک تعاونی در شهرسـتان افتادند تا بتواننـد به تعداد 
بیشـتری نـان رسـانی کننـد. بـه ایـن صـورت آن ها در سـال 1386 
یـک سـوله خریـداری کردنـد و بـا وام هایی که گرفتند هسـته اولیه 
تعاونـی ماهـی هـای آبزی خود را تشـکیل دادنـد. کار تعاونی در ابتدا 
بـر پایـه خریـد از صیـاد و ارسـال به سراسـر ایـران بود تـا این که کم 
کـم اندیشـه های کارآفرینی قاسـم محمـدی بال و پـر گرفت. اولین 
فکـر رو در رابطـه بـا تاسـیس یک واحد یخ سـاز برای بـی نیاز کردن 

شـرکت از خریـد یـخ مـورد نیاز بود. سـپس به فکر ایجـاد واحدهای 
قطعـه کـردن، فیلـه سـازی و همچنیـن بسـته بنـدی ماهـی هـا بـا 
همـان اعضـای کارگـری افتاد که توانسـت سـود زیادی را به شـرکت 
برسـاند. تاسـیس کارخانـه تولیـد تـن ماهـی نیـز بـا همین اندیشـه 
های تولیدگرانه و کارآفرینی قاسـم محمدی در شـیراز شـکل گرفت 
و او توانسـته اسـت در شـیراز و بنـدر لنگـه چیـزی حـدود 12۰۰ 
تـا 15۰۰ فرصـت شـغلی دایمـی را پدیـد بیـاورد. قاسـم محمـدی 
شـرط موفقیتش را هدفمند کار کردن، دارای اسـتراتژی بودن ، کار 
تیمـی ،دسترسـی بـه نیروی انسـانی خـوب، تلاش و پشـتکار مداوم 
سـهامداران اصلـی ،همدلـی و وفاق کلیه کارکنـان، ایجاد تیم فروش 
خـوب، سـهل الوصـول بودن منابع اولیه ، ایجـاد ارتباط خوب و جلب 

اعتمـاد تأمیـن کننـدگان و خریداران مـی داند.

سیم کش خودرویی که کارخانه دار شد 
سمیهمحمدنیاحنایی

روزنامه نگار

اصطلاح دیجیتال مارکتینگ را ممکن اسـت که شـنیده باشـید؛ 
البتـه اگـر خودتـان در ایـن حـوزه فعـال بـوده باشـید یـا از قبل 
سـایتی داشـته باشـید. دیجیتـال مارکتینـگ در واقـع یک دانش 
اسـت و تکنیـک خاصـی نیسـت. هـر کسـب  و کاری کـه قصـد 
فعالیـت در حـوزه آنلایـن و بهره منـدی از مزایـای آن را داشـته 
باشـد، نیـاز بـه دانسـتن یـا اسـتفاده از تکنیک هـای دیجیتـال 
مارکتینـگ را دارد. تکنیک هایـی کـه بـه شـما در رشـد فروش و 
برندسـازی کمـک زیـادی خواهـد کـرد. بـرای این کار شـما باید 
اول از همـه بدانیـد دیجیتـال مارکتینـگ چیسـت و چـه کمکی 

بـه شـما می کند.
مـا بـرای ایـن کـه کامل بـا بازاریابی دیجیتـال و مزایای آن آشـنا 
شـویم، ایـن بـار بـه سـراغ آقـای امیـر نیکنـام، مشـاور دیجیتال 
مارکتینـگ انتشـارات جنـگل، رفتیـم. حتمـاً ایـن انتشـارات را 
انتشـاراتی کـه درزمینـه چـاپ و فـروش کتـاب  می شناسـید. 
آمـوزش و داسـتان انـواع زبان هـای خارجـی بـا بیش از 3۰ سـال 
فعالیـت می کنـد. آقـای نیکنـام از سـال 91 فعالیـت خـود را در 
حـوزه تولیـد محتـوا و سـئو شـروع کـرد تا امـروز که توانسـت به 
دیجیتـال مارکتـر موفـق و مشـاور در این زمینه تبدیل شـود. در 
واقـع زمانـی کار خود را شـروع کـرد که هنوز هیچ مطلب و کتابی 
در ایـران در آن موقـع وجـود نداشـت. پـس به خوبـی با چالش ها 
و نـکات دیجیتـال مارکتینـگ آشـنا اسـت و می توانـد مـا در این 

زمینـه راهنمایـی کامـل کند.

دیجیتال مارکتینگ چیست؟
هـر کسـب وکاری بـرای خـودش دارای ادبیاتـی اسـت؛ دیجیتال 
مارکتینـگ هـم از این قاعده مسـتثنا نیسـت. دو کلمه مهم برای 
تعریـف ایـن دانـش داریـم: محصـول و خدمـات در گذشـته کـه 
اینترنتـی وجـود نداشـت، مـردم بـرای خرید به صـورت حضوری 
بـه سـراغ فروشـگاه ها یـا شـرکت ها می رفتنـد. با افزایـش ضریب 
نفـوذ اینترنـت و پرچم داری دیجی کالا در خرید و فروش آنلاین، 
کـم کـم مردم با بسـتر اینترنت و فروشـگاه اینترنتی آشـنا شـده 
و همچنیـن اعتمـاد آن هـا هم نسـبت بـه این بسـتر افزایش پیدا 
کـرد. ایـن مسـئله عـلاوه بر افزایـش اسـتفاده از اینترنـت، تعداد 

فروشـگاه های اینترنتـی را هـم زیـاد کرد.
می شـود.  وارد  همین جـا  از  هـم  مارکتینـگ  دیجیتـال  بحـث 
واقـع شـامل تکنیک هایـی  مارکتینـگ دانـش و در  دیجیتـال 
اسـت که مناسـب کسـب وکارها بـرای افزایش فـروش و برندینگ 
خواهـد بـود. بازاریابـی دیجیتال شـامل اسـتفاده از بسـتر آنلاین 
نتیجـه  در  و  بیشـتر  مشـتری  جـذب  فـروش،  افزایـش  بـرای 

برندسـازی بهتـر اسـت.
 

بستر آنلاین به چه معنا ست؟
بسـتر آنلایـن در یـک جملـه یعنـی بسـتری کـه در آن از فضای 
اینترنـت بـرای معرفـی محصـول و خدمـات اسـتفاده می شـود. 
ملموس ترین فضا را می تواندوب سـایت اینترنتی به حسـاب آورد. 
حـالا ایـن کـه شـما چـه نـوع کسـب وکاری داریـد، فرقی نـدارد؛ 
فروشـگاه اینترنتی یا شـرکتی که خدمات یا محصولاتی را عرضه 
می کنـد. بعـد از وب سـایت، اپلیکیشـن هـا بـه ویـژه شـبکه های 
اجتماعـی هسـتند  کـه در آن مـی توانیـد بـا مشـتریان خودتان 

در ارتباط باشـند.
در واقع هر ابزاری که در آن بتوان با اسـتفاده از اینترنت، خدمات 
و محصـولات خـود را معرفـی کـرد، در گـروه بسـتر آنلایـن قـرار 
می گیـرد. متأسـفانه بسـیاری فکـر می کننـد کـه فقـط گرداندن 
یـک صفحـه اینسـتاگرام دیجیتـال مارکتینگ اسـت، در صورتی 
کـه اینسـتاگرام و شـبکه های اجتماعـی جزء کوچکـی از این فضا 
هسـتند. سـایت، اپلیکیشـن، تبلیغات اینترنتی از دیگر ابزارهایی 

هسـتند کـه در حـوزه دیجیتـال مارکتینگ قـرار می گیرند.

بعضـی از بسـترهایی کـه در طـول زمـان حالـت آنلایـن بـه خود 
گرفتـه انـد را هـم می تـوان در این حـوزه قـرار داد. تلویزیون های 
اینترنتـی ماننـد آن چـه در سـایت آنتـن اسـت، خـود بسـتری 
بـرای تبلیغـات اسـت که دیجیتـال مارکترها از آن بـرای تبلیغات 

محصـول و خدمـات خـود غافل نمی شـوند.

یکی از اهداف ارائه تصویر به روز است
دیجیتـال مارکتینـگ چندیـن هـدف را دنبـال می کنـد. اولیـن 
هدف این اسـت که شـما بتوانید با اسـتفاده از بسـترهای موجود، 
محصـول یـا خدمـات خـود را بـه تعـداد افـراد بیشـتری عرضـه 
کنیـد. افـرادی کـه در نیـاز داشـتن بـه آن هـا دارای خصوصیـات 

مشـترکی هستند.
از آن جـا کـه مشـهد شـهر مذهبی اسـت و مسـافران زیـادی چه 
برای زیارت و چه برای سـیاحت وارد این شـهر می شـوند، بیشـتر 
فروشـگاه ها کمتـر بـه سـمت فضـای اینترنـت می رونـد. در واقع 
فکـر می کننـد کـه مشـتریان خودشـان به مشـهد آمده انـد و نیاز 
بـه تبلیغـات نیسـت؛ امـا بایـد گفـت که هـدف از تبلیغـات فقط 

معرفـی محصـولات یا خدمات نیسـت.
در تبلیغـات آفلایـن مشـتریان شـما محـدود بـه همـان دایـره 
جغرافیایـی می شـوند. کسـی دورتـر از حـوزه دیـد ایـن تبلیغات 
باشـد، آن هـا را نخواهـد داشـت. حـالا اگـر کیفیت کارتـان خوب 
باشـد و چندیـن سـال کار کنیـد، کـم کـم مشـتریان شـما را بـه 
دوسـتان و اقـوام خـود در دیگر شـهرها معرفی خواهنـد کرد. این 
شـاید حداقـل1۰ سـال طـول بکشـد؛ اما بـا اسـتفاده از اینترنت، 
شـما دیگـر ایـن مـرز جغرافیایی را شکسـته اید و خیلی سـریع به 
مشـتریان بسـیار دورتـر از ناحیـه خود دسـت پیـدا خواهید کرد.

البتـه ایـن یـک بحث اسـت؛ مـورد دیگر تغییـر تصویر برنـد و به 
روزرسـانی اسـت. فـرض کنیـد که یکـی از رسـتوران های معروف 
مشـهد 3۰ سـال اسـت که در نوعی خوراک خاص مشـهور اسـت 
و همـه مـردم آن را بـا آن خـوراک خـاص می شناسـند. حـالا اگر 
قرار باشـد که سـبک غذایی خود را خود به روز و از روش سـنتی 
اسـتفاده کنـد، بایـد حداقل 1۰ سـال زمان بگذرد تا مشـتریان او 
بـه غذاهای جدیدش آشـنا شـوند. تـازه این فقط برای مشـتریان 
یـا افـرادی اسـت کـه برنـد او را از قدیم می شناسـند. این مسـئله 
بـرای نسـل جدیـد ناشـناخته خواهـد مانـد، بـرای این کـه اصلًا 
شـناخت کافـی بـه برنـد ندارند؛ اما اگر شـما از بسـترهای آنلاین 
اسـتفاده کنیـد، خیلـی سـریع می توانیـد تغییـرات را بـه گـوش 
کاربـران خـود برسـانید. در واقـع تصویـری کـه از برنـد شـما در 
ذهنتـان بـوده اسـت، بـه راحتـی و پیش کاربـران بـه روز خواهد 

بود.
آقـای نیکنـام از خـود انتشـارات جنـگل بـرای مـا مثـال زد. ایـن 

کـه تـا همین 1۰سـال پیـش، انتشـارات جنگل فقـط کتاب های 
آمـوزش زبـان انگلیسـی عرضـه می کـرد؛ امـا بعـد از آن شـروع 
بـه عرضـه کتاب هـای آمـوزش بـه زبان دیگـر و حتـی رمان های 
زبـان اصلـی کرد.آن هـا خیلـی راحـت بـا اسـتفاده از بسـترهای 
آنلایـن توانسـتند تصویـری از برنـد خـود را بین کاربـران قدیمی 
و جدیـد بـه روز کنـد و بـه این صورت به فروش بیشـتری دسـت 

پیـدا کند.

از هر 2 نوع تبلیغات غافل نشوید
اولیـن کاری کـه شـما بایـد انجام دهیـد، طراحی یک وب سـایت 
فروشـگاهی یا شـرکتی برای معرفی محصول یا خدماتتان اسـت. 
البتـه ایـن نکتـه را بایـد در نظـر داشـته باشـید کـه فعالیـت و 
رسـیدن بـه نتیجـه از طریـق ابزارهـای دیجیتـال مارکتینـگ به 
حداقـل 6 مـاه زمـان نیاز دارد؛ آن هم به شـرطی که شـما تمامی 

فعالیت هـا را بـه درسـتی انجـام دهید.
حـالا اگـر کسـب وکار شـما خیلـی بـا مـردم سـروکار دارد، مانند 
خشـکبار یا رسـتوران ها که بیشـترین طرفدار را در مشـهد دارند، 
توصیه می شـود که حتماً از شـبکه های اجتماعی اسـتفاده کنید. 
بـه هـر حال امـروز بیشـتر کاربران،شـبکه های اجتماعـی را برای 
گسـترش ارتبـاط بـا یکدیگـر بـه کار می گیرنـد. البتـه نکته مهم 
ایـن اسـت که تمـام کسـب وکارها از هـر دو روش تبلیغاتی یعنی 
اینترنتـی و غیـر اینترنتـی بایـد اسـتفاده کننـد. ارسـال پیامـک، 
تراکـت، تخفیـف ویـژه، بنـر، بیلبـورد و ... از روش هـای آفلاینـی 
هسـتند کـه می تواننـد در برندسـازی کمـک کنند.نکتـه مهمـی 
کـه آقـای نیکنـام تأکیـد داشـتند ایـن بود کـه هر کسـب وکاربنا 
بـر شـرایط و نیـاز خـود باید تمامـی روش های تبلیغاتـی را به کار 
بگیـرد. بـه هـر حـال هـر دو روش مزایـای مخصـوص به خـود را 

دارد.

آیا نیرو جذب کنیم؟
مسـلماً صاحبـان فروشـگاه های مشـهد به دلیل شـلوغ بـودن هر 
روز خـود وقـت آن چنانـی بـرای اداره سیسـتم تبلیغـات آنلایـن 
خـود ندارنـد. حـالا اگـر اطلاعاتـی در ایـن زمینه نداشـته باشـند 
کـه بایـد در همـان اول کلـی دوره و کلاس شـرکت کننـد تـا 
تـازه اصـول اولیـه را یـاد بگیرنـد. بعـد کـه یـاد گرفتنـد، حـالا 
نوبـت آزمـون و خطـا می شـود کـه ایـن نیـاز بـه حداقـل چنـد 
مـاه تجربـه کاری دارد.بهتریـن حالـت کمـک گرفتـن از مشـاوره 
دیجیتـال مارکتینـگ اسـت. البته این روزها همه مشـاور شـدند. 
بـرای همیـن توصیـه می کنیـم کـه حتمـاً از افـراد خوش نـام در 
ایـن حـوزه کمـک بگیریـد. ایـن افـراد می توانند به شـما فردی را 
بـرای انجـام دادن خدمـات دیجیتـال مارکتینـگ معرفی و جذب 
کننـد، بعـد بـه او مشـاوره بـرای انجـام کارهـا بدهند. البتـه برای 
کسـب وکارهای بـزرگ ماننـد برندهـای معروف بهتر اسـت که از 
یـک تیـم تخصصـی دیجیتـال مارکتینگ اسـتفاده کننـد. تیمی 
کـه بـه چنـد بخش تقسـیم می شـود و هـر بخش وظیفـه خاصی 

را انجـام می دهـد.

حرف آخر با اعتمادسازی
آقـای نیکنـام روی یـک نکتـه خیلـی مهـم در آخـر حـرف خـود 
تأکید داشـتند و آن اعتمادسـازی اسـت. وقتی مشـتری از طریق 
اینترنـت شـما را پیـدا و خریـدی از شـما انجام می دهـد، تازه کار 
شـما آغـاز می شـود. این فکـر را نکنید که با هـر خرید، همه چیز 
بـا موفقیت انجام شـده اسـت. شـما بایـد اسـتراتژی تدوین کنید 
کـه بـا کمـک آن بتوانیـد مشـتریان را ترغیـب بـه خریـد مجدد 
کنیـد. در واقـع بایـد اعتمـاد او را بـه صورتـی جلب کنیـد که اگر 
حتـی جنـس شـما کمـی هم گران تـر از بقیه بـود، باز برند شـما 

را بـرای خریـد انتخاب کند.

بیـلگیتـسجملـهخیلـیمعروفـیبـرایافـرادفعـالدرحـوزهفـروشدارد.جملـهاودارایاینمضموناسـتکهاگرتاچندسـالدیگرکسـبوکارشـمادرفضایآنلایننباشـد،ازدنیای
رقابـتکنـارگذاشـتهخواهیـدشـد.وقتـیاسـمفضـایآنلایـنمیآید،همهذهنهاسـریعبهسـمتسـایتیااینسـتاگراممـیرود.دومـوردیکهایـنروزهادرکشـورمابابشـدهاند؛اما

بایـدگفـتکـهفعالیـتدرایـنفضـاخیلیبیشـترازایندومورداسـت.فعالیتهاییکـهدرگروهدیجیتـالمارکتینگقـرارمیگیرند.
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