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 وب برندينگ يا ديجيتال برندينگ

اصطلاحاتی هستند که اغلب زمانی به عنوان اهداف ” آگاهی از برند“يا ” ساخت برند“

 .شوند که، اهداف واقعی مشخص نيستندکاری به کار برده می

هدف اين سلسله مطالب ما رمزگشايی از اين امر است که واقعا برند در دنيای ديجيتال چه 

نشان خواهيم داد برای رسيدن به هدف نهايی چه کار می توان کرد، چطور چيزی است، و 

توان اين شيوه رسيدن توان به اين هدف نهايی دست يافت و مهمتر از همه چطور میمی

 .بخشيد بهبودو  بررسیرا 

اين سلسله مطالب به شما کمک خواهد کرد که يک چارچوب محکم برای برنامه ريزی، 

 .های ديجيتال تان بدست بياوريدی ميزان موثر بودن کمپيناجرا و اندازه گير

اين امر به معنی اين خواهد بود که شما قادر به توسعه و اجرای يک استراتژی قابل 

 .بررسی براساس اهداف شفاف هستيد

 نگاهی همه جانبه به وب برندينگ و فرآيند های ديجيتالی برند سازی

ديجيتال يا  برند سازی اينترنتی، وب برندينگکنيم که اجازه دهيد با گفتن اين نکته شروع 

ها يا هويت تصويری و يقينا چه چيزی نيست. ديجيتال برندينگ در رابطه با لوگو برندينگ

تاييد توسط افراد مشهور و های ورزشی بزرگ و در رابطه با پذيرش اسپانسری تيم

 .هنرمندان نيست

چيزی که واقعا برند سازی اينترنتی در رابطه با آن صحبت می کند تنهای يک مسئله 

 .است: مجموع تجربيات آنلاين ما است

اين تجريات آنلاين ممکن است تحت تاثير لوگوها يا اسپانسرينگ قرار بگيرند، ولی ما به 

را به عنوان چيزی بيشتر از هويت بصری درک کنيم. برندينگ اين نياز داريم که برندينگ 
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ی ديجيتال تغييرات اساسی داشته است. عصر ديجيتال به علت حضور و پيشرفت رسانه ها

ها شده است، پيشرفت رسانه منجر به ايجاد ارتباطات دو طرفه بين برندها و مصرف کننده

انيم مستقيما با برندهايی صحبت کنيم که توهای اجتماعی به اين معنا است که امروز ما می

کنيم. در حقيقت، اکثر ارتباطات از طريق رسانه ديجيتال، ديگر ها استفاده میهر روز از آن

ممکن است حتی برندها را هم درگير نکند بلکه مستقيما اين مصرف کنندگان هستند که با 

جی کالا بياندازيم تا متوجه هم در ارتباط هستند. تنها کافی ست نگاهی به سايتی مثل دي

گويند بسيار مهم تر از آنچه است که ما شويم چيزی که مصرف کنندگان در رابطه با ما می

گوييم. نقد های مثبت و منفی در اين نوع وب سايت ها روی بازار در مورد خودمان می

ن يک تاثير می گذارد. اين يک گفتگو بين طرفداران سينره يا خود سينره با خريدارا

 !شامپوی خارجی است

 

 نگاهی سنتی به برندينگ

گويم برندينگ در مورد هويت بصری يا لوگوها نيست خيلی ها شوکه زمانی که من می

ها روز به روز دارند گويم که آنفقط میگويم که اين چيزها مهم نيستند، شوند. من نمیمی

يقينا لوگوی شما و  .شوندبه بخش کوچکتری از يک تصوير بسيار پيچيده تر تبديل می

جنبه های تصويری طراحی وب سايت شما روی ديد مشتری های سازمان شما تاثير می 

ها غفلت کرد ولی حقيقت اين است که امروزه ما به شيوه بسيار گذارد، و نبايد از آن

پيچيده تری در حال کسب تجربه در جهانی هستيم که به نسبت سابق تغييرات بزرگی کرده 

 .است

ها ما با يا نقاطی که که در آن Touch Points) تعداد نقاط تماس مشتری با سازمان

يک موضوع، کالا يا سازمان در تعامل و واکنش هستيم، خواه مستقيما از طريق چيزی 

ی نتايج موتور جستجو يا نظير يک اپليکيشن يا وب سايت، يا غيرمستقيم از طريق صفحه



آوريم، رو به افزايش ( که ما قبل از يک خريد بوجود میی اجتماعیيک بحث در رسانه

کنيم. آن است. ما به دنبال منابع اطلاعاتی بيشتری هستيم و به شيوه متفاوتی اعتماد می

ای ثانيه 9۳روزهايی که کالای خود را در دستان يک فرد مشهور در يک تبليغ تلويزيونی 

 :پس!  3۳است نه سال  793۱ل سال پر زرق و برق قرار می داديم گذشته است. امسا

 : بوجود آمدن اين تغيير از

 پخش کردن پيام

 به

 گفتگو کردن

ما بايد  .به معنی آن است که روش سنتی برندينگ ديگر به تنهايی جوابگو و کافی نيستند

های يادبگيريم و بدانيم که چطور جستجو کردن در گوگل، شبکه های اجتماعی و گوشی

برداشتی که جامعه هدف از ما دارند را تحت تاثير قرار داده و چطور احتمال تلفن همراه، 

دهد. همچنين نياز است ما خريدِ کالای ما را توسط آنان تحت الشعاع تاثيرات خود قرار می

روش های مديريت اين رسانه ها و ابزار های جديد را يادبگيريم و از آن در جهت اهداف 

 .خود استفاده نماييم

 !چيز در رابطه با وب و دنيای ديجيتال است ولی نه همه چيزهمه 

با آنکه اين يادداشت و مابقی يادداشت های من در آينده مستقيما در رابطه با وب برندينگ 

يا ديجيتال برندينگ است، تنها راهکار های ديجيتال نيست که برند شما را می سازد. در 

ه مخاطب هدف شما از تمام تجربيات حاصل از واقع ساخت برند با تجربياتی روی ميدهد ک

برند شما بدست می آرود. از تونِ صدای کارکنان مرکز پشتيبانی شما گرفته تا نوع کاغذی 

کنيد، همه تاثير دارند. تغيير اساسی در که شما روی آن کارت ويزيت خود را چاپ می

ی آنلاين گره ط يک تجربهدنيای برند ها اين است که، تمامی اين تجربيات به ديگران، توس

زده خواهند شد. دوست دارم چند نکته جالب که آمارهايی از مرکز و انجمن تبليغات 



است را با شما به اشتراکی بگذارم. رفتار انسانی در ينگه دنيا  (IAB) اينترنتی و تعاملی

 :با ما در ايران زياد فرقی ندارد

  کنيد؟بينيد چکار میرا میزمانی که شما يک آگهی روزنامه يا تلويزيونی 

درصد  ۰۳نزديک به  (IAB) ی انجمن تبليغات اينترنتی و تعاملیخوب، طبق گفته

 .گرديمهای همراه خود در اينترنت به دنبال آن محصول میما با استفاده از گوشی

  مردم بعد از تجربيات بدی که از برقراری تماس با بخش پشتيبانی شما بدست می

 ؟کنندمیآورند چه کار 

شوند تا اين نارضايتی از ما را در درصد افراد به گفته آنها آنلاين می ۱۳بالای 

گروه های وايبر و يا شبکه های اجتماعی به عنوان انتقام گيری از ما، برای 

 !ديگران پخش می کنند

 های تلفن همراه ما در حال ايجاد پلی بين شکاف تجربيات آنلاينحقيقت اين است که گوشی

و آفلاين ما هستند، به همين علت ديگر چيزی به عنوان رسانه های يک طرفه مثل 

 .روزنامه ها تاثير قبلی را ندارند و دنيا به شدت در حال تغيير است

 آگاهی از برند يک بهانه است

ای ست که اغلب از من اين ياداشت ها را با گفتن اين شروع کردم که آگاهی از برند مرحله

ای برای توجيه کردن فعاليت ديجيتالی که اهداف مشخصی ندارد، عنوان بهانهآن به 

ای در فيسبوک ها دارای صفحهشود. بگذاريد مثالی بزنم. بسياری از شرکتاستفاده می

 .ی فيسبوکی دارنددانند چرا يک صفحهها اصلا نمیحال اکثر شرکتهستند. ولی با اين

در بازاريابی اينترنتی چيزی به نام شاخص های رسانه  نمی دانم ميدانيد يا خير ولی ما

آن را به روز می کند و می توان از آن به  CIM های اجتماعی داريم که هر ساله موسسه

عنوان شاخص استفاده نمود. اگر چه شاخص های شبکه های اجتماعی در مرحله 



از گذشته از  ها با آنکه بيشترتحقيقاتی هستند ولی اين مشخص است که اکثر شرکت

 .کنند ولی اين استفاده به صورت موثری تاثير گذار نيستی اجتماعی استفاده میرسانه

با ايجاد و گسترش ديجيتال؛ مفهوم ديجيتال برندينگ شکل گرفت. برندينگ و هويت سازی 

 . پيدا کرد برندينگ ديجيتالبرند با گسترش ديجيتال، بستری به نام 

ای قديم مورد توجه بسياری از شرکت ها بوده است؛ به طوری ايجاد يک برند از زمان ه

برند يا محصولات خود را ايجاد يک برند معتبر می دانستند.  بازاريابیکه اولين قدم برای 

همان مارک بيان کننده کيفيت و اصالت يک کالا می باشد و وقتی نام آن برند برده می 

 .شود تمامی افراد به ياد يک کالای خاص می افتند

مسئله اصلی در برندينگ ايجاد حس اعتماد در بين مشتری های آن برند است؛ به همين 

ف مشتريانش مورد استقبال قرار می دليل است که آن برند هر محصولی توليد نمايد، از طر

گيرد. البته نوآوری و عملکردی متفاوت را نمی توان از سوی يک برند معتبر ناديده 

 .گرفت

 

يک برند می تواند تصميم گيری را با معرفی امکانات و ويژگی های محصول خود برای 

ت که با کمک مشتری راحت تر نمايد. ايجاد يک برند معتبر وظيفه مديران يک سازمان اس

يک نماد، طرح يا نام بتوانند محصولات شرکت خود را به طوری خاص و متمايز معرفی 

 .نمايند

شما بعنوان يک مدير سازمانی بايد برای فعاليت هر چه مفيدتر در حوزه برندينگ با 

با تجربه درخشان در حوزه  "امپریال "متخصصان اين حوزه مشورت کنيد. مشاوران

 .برندينگ و بخصوص برندينگ ديجيتال، آماده خدمت رسانی به برندهای مختلف هستند
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را مورد  برندينگ ديجيتالدر اين مبحث ابتدا به مفهوم برندينگ خواهيم پرداخت و سپس 

 .بررسی قرار می دهيم

  

 دبرندينگ؛ يک بازاريابی قدرتمن

شما با کمک يک برند می توانيد به راحتی با ذهن مشتريان خود رابطه برقرار کرده و به 

سرعت آن ها را مجاب به خريد نماييد. ايجاد برندينگ، يک بازاريابی قدرتمند است که در 

رأس همه بازاريابی ها قرار می گيرد. شما در برندينگ سعی خواهيد کرد که حس خوبی 

بالايی در   ذهن مخاطبان خود القاء نماييد و به آن برند ارزش و مقاماز يک نام خاص در 

   .جامعه ببخشيد

برند ها دائماً در فکر ايجاد يک طرح جديد با نام برند خود می باشند تا از ميان مشتريان 

 .خود تا جايی که می توانند مشتريان وفادار ايجاد کنند

 .هم اشتباه گرفته شوند در اين ميان نبايد برندسازی و برندينگ با

در واقع برندسازی به تمامی فعاليت هايی گفته می شود که هويت برند را می سازد اما 

 .برندينگ به ذهنيتی گفته می شود که از يک برند در ذهن ها تداعی می شود

  



 

  

در واقع در برندينگ سعی می شود، افراد ذهنيت خاصی نسبت به کالای شما داشته باشند 

آن را بر کالاهای مشابه ترجيح دهند. ما با برندينگ سعی می کنيم، احساسات و ذهنيات و 

افراد را نسبت به يک برند جلب کرده که اين امر خود باعث بالا رفتن فروش و حتی گران 

تر شدن کالای شما می گردد. شما با اين روش بازاريابی از رقبای خود جلو زده و نام 

 .ازه می نماييدشرکت خود را بلند آو

 

پس با اين تعاريف خواهيم دانست که برندينگ تنها به طراحی يک لوگو و يا يک اسم 

خلاصه نمی شود! بلکه اين ها فقط ابزارهايی برای برندينگ هستند. در واقع برندينگ يک 

 .دانش است؛ دانش بالا بردن ارزش و اعتبار يک برند



 

به اين معنی است که افراد دوست دارند در  شود؛اگر برند شما به يک برند معتبر تبديل 

صف استفاده کنندگان محصولات شما قرار گرفته و حتماً آن را تجربه نمايند. برند به شما 

کمک می کند که زمان و هزينه ای کمتر صرف تبديل يک مشتری معمولی به يک مشتری 

 .دائمی نماييد

 

يار دارد، انتخاب يک برند به عنوان مد از آن جا که در جوامع کنونی مدگرايی رونق بس

می تواند سرمايه را به سرعت به سوی آن شرکت سرازير نمايد. به اين نکته توجه داشته 

باشيد که اگر مشتری، يک برند را از ميان ديگر برند ها برگزيند يا تصور کند که با آن به 

برند در بازاريابی خود  مجموعه احتياجات خود بيشتر پاسخ می دهد، می توان گفت که آن

 .موفق شده بر رقيبان خود پيشی بگيرد

 

شما اگر بخواهيد در برندينگ خود موفق شويد، گاه می توانيد با يک برند شريک شويد تا 

برای گسترش برند خود استفاده  ابزارهای ديجيتالیدر رسيدن به هدفتان جلو بيفتيد يا از 

 .به ميان خواهد آمد برندينگ ديجيتالنماييد که در اين جا مبحث 

 

به هر حال شما برای گسترش برند خود بايد دائم در فکر باز کردن جايگاه مخصوص به 

خود در ميان رقبايتان باشيد؛ از طراحی يک لوگو با رنگ و طرح متفاوت گرفته تا حتی 

خيرخواهانه و انسان دوستانه می تواند برند شما را بر سر زبان ها  شرکت در اعمال

 .زدبيندا
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 برندينگ ديجيتال؛ تبليغی موثر

به صاحبان مشاغل کمک می کند تا در دنيای ديجيتالی امروز  برندينگ ديجيتالدر واقع 

برندينگ محصولات شان را به سرعت و وفور در خدمت مشتريان قرار دهند. شما با کمک 

می توانيد محصولاتتان را حتی در دورترين نقاط معرفی کرده و مشتری جذب  ديجيتال

نماييد. بسياری از برند های معتبر از مشتريان جزئی شروع کرده و به جای کنونی شان 

 .رسيده اند

برند و برندينگ حتی برای گسترش کسب و کارهای کوچک نيز مناسب است و برای 

شايد اگر در ابتدای کار مکانی را که برای تبليغات برند گسترش آن ها به کمکشان می آيد. 

مناسب باشد، در ادامه راه به مشکلات کمتری در بازاريابی بر  خود انتخاب می کنيد،

 .خواهيد خورد

 

کنيد که توجه به عمل کردن وعده های يک برند بسيار حائز اهميت است. در  بسيار دقت

و متمايزمی شود و اگر وعده هايش عملی  واقع يک برند با وعده های خود شناخته

نگردد، به سرعت از دايره اذهان عمومی خارج شده و اعتماد مشتريان خود را از دست 

می دهد و اين به معنای پايان کار تلخ يک برند است. پس در انتخاب وعده ها بايد دقت 

 .بسيار به عمل آيد

و می باشد. پس در اينجا يک برند طرف مقابل ما، مشتری و جلب ا برندينگ ديجيتالدر 

نيز بايد طوری عمل کند که افراد گمان کنند با يک انسان که دارای يک سری صفات خاص 

است، رو به رو هستند. بدين طريق با آن برند رابطه بهتری برقرار می کنند. در واقع 

می خواهيم که  برندها بايد به قوانين بين انسانی پايبند باشند؛ مثلاً اگر ما از يک شخص

 .در رفتار خود ثبات داشته باشد، مسلماً از يک برند نيز چنين انتظاری خواهيم داشت



 

کمک می کند که يک برند مانند يک انسان به نظر برسد و جايگاه آن از  برندينگ ديجيتال

 برندينگ ديجيتالنظر عاطفی و احساسی در ميان افراد جامعه بالا برود. هدف اصلی يک 

بلاگ، دائماً يا ايجاد يک و طراحی وب سايتست که با ارسال پيام های ديجيتالی يا اين ا

يک برند را در معرض ديد مشتريان خود قرار دهد. به هر حال برای اينکه يک برند معتبر 

در ميان رقيبان خود پيروز ميدان باشد، بايد محصولات خود را به گونه ای متمايز و 

 .متفاوت از بقيه رقبا تبليغ نمايد

برندينگ برند را از طريق گسترش اينترنت و استفاده افراد از آن، می تواند صاحبان 

کمک نمايد؛ زيرا مشتريان از طريق ابزارهای ديجيتالی راحت تر و سريع تر با آن  ديجيتال

برندينگ برند آشنا شده و ارتباط برقرار می کنند. البته لازم به ذکر است که مديريت 

ند خود سايتی برای بر وباز اهميت زيادی برخوردار است. برای مثال اگر شما  ديجيتال

باشيد و به نقد و انتقادات و پرسش های آن ها  داريد، بايد در آن پاسخگوی مشتريان خود

اثربخشی خود را از  وب سايترسيدگی کنيد؛ زيرا بدون توجه به اين نکات، داشتن يک 

 .دست می دهد

 

http://impbrand.com/technical-knowledge/%D8%B7%D8%B1%D8%A7%D8%AD%DB%8C-%D9%88%D8%A8-%D8%B3%D8%A7%DB%8C%D8%AA-%DA%86%DB%8C%D8%B3%D8%AA%D8%9F
http://impbrand.com/technical-knowledge/%D8%B7%D8%B1%D8%A7%D8%AD%DB%8C-%D9%88%D8%A8-%D8%B3%D8%A7%DB%8C%D8%AA-%DA%86%DB%8C%D8%B3%D8%AA%D8%9F


 

Showrooming و ديجيتال  ديجيتال مارکتينگهای جديد دنيای يکی از اين پديده

 .برندينگ است که روز به روز گسترش بيشتری پيدا می کند

شما هم حتما وقتی به فروشگاه های سنتی سر می زنيد کسانی را ديده ايد که در حال چک 

هستند. مشتريان از اين فعاليت برای بررسی محصولات  کردن قيمت کالاها در موبايلشان

ها به صورت آنلاين با قيمت پايين تر های سنتی و سپس سفارش دادن آندر فروشگاه

 .می گويند Showrooming استفاده می کنند. به اين کار

اين رفتار مصرف کننده بيشتر برای محصولات مهمتر و با کيفيت تر، البته از ديد او که 

 .تمالا قيمت بالاتری هم دارند، ديده می شوداح

http://webbranding.org/internet-marketing/
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مشتری  7۳انجام گرفت نشان داد که از هر  Omnico مطالعه ای که اخيرا توسط شرکت

نفر وقتی در فروشگاه فيزيکی است، از موبايل خودش برای خريد محصول از يک  7

 .رقيب آنلاين استفاده می کند

و مدرسه کسب و کار  Aimia توسط گروه مطالعه اين مورد و رشد خريداران موبايلی که

های کلمبيا انجام گرفته است نشان می دهد برخلاف آنچه ممکن است تصور کنيد ويژگی

جمعيتی خريدارانی که از موبايل برای خريد استفاده می کنند )که در اين مطلب به اختصار 

ک پنجم تمام مشتريان ها خريداران موبايلی می گوييم( کاملا گسترده و متنوع است. يبه آن

آمريکايی وقتی در فروشگاهی در حال خريد هستند، برای تصميم گيری راجع به خريد، از 

 .موبايل استفاده می کنند و توزيع جنسيتی خريداران موبايلی کاملا متعادل است

 اين کار چطور انجام می شود؟

” ترب“ه قيمت مثل قطعا همه چيز به دسترس پذيری بستگی دارد. اپليکيشن های مقايس

در سراسر دنيا و به خصوص کشورهای در حال توسعه که تحت فشار اقتصادی نيز 

هستند، به سرعت در حال رشد می باشند و خريدهای کمی گران قيمت، همگی با چک 

 .کردن قيمت از اين سامانه ها همراه است

نه؟ مايکل پورتر آنها را نيروی پورتر در رقابت چيزی می دانيد يا  ۰نمی دانم آيا در مورد 

 :چنين توصيف می کند

 (رقبای موجود )افزايش رقابت 

  (رقبای تازه وارد بازار )تهديدی دائمی 

 (خريداران )با قدرت چانه زنی بالا 

 (تامين کنندگان )با قدرت چانه زنی بالاتر 

 (کالاهای جايگزين )ايجاد قدرت جايگزينی با کالاهای شما 



نگاه کرد ولی نگاه پورتر از   Showrooming توان به قضيهبا نگاه های زيادی می 

ديد من بسيار ساده تر است. من توصيف مايکل پورتر را اينطور با اين پديده برای شما 

 :تحليل می کنم

امروز با کم شدن تفاوت وزن برندها در کالاهای با قيمت و کيفيت بالاتر و رقابت در بين 

يان را به سمت استفاده از اين ابزار سوق می دهد. برای رقبای تازه وارد؛ بازار، مشتر

مثال مشتری برای خريد يک يخچال سايد بای سايد به سه راه امين حضور می رود. 

قيمت ها در … قيمت بالاست  !را انتخاب می کند. خب SXP54 مدل LG يخچالی با برند

ن و صد هزار تومان هزار تومان اختلاف و حدود نه ميليو ۰۳فروشگاه ها معمولا با 

معرفی می گردند. خب او کالا را انتخاب کرده و در کنار اين مورد می خواهد ارزانتر بخرد 

 .شروع می شود showrooming و

را از جيب خود بيرون می آورد و اين ” ترب“در مرحله اول او موبايل و نرم افزاری مثل 

 يخچال را در آن جستجو می کند. 

  Showroomin مقايسه قيمت در فاز

حالا او انتخاب های متفاوتی دارد و قدرت چانه زنی او افزايش پيدا می کند. فروشگاه 

قيمت کمتر و احتمالا حمل رايگان ارائه می  7۳۱اين کالا را با حدود ” من و ديجيتال“

 :دهد. )نيروی تازه واردهای بازار( حالا فرايند خريد با چند احتمال مواجه می شود

 ز فروشندگان بازار وارد چانه زنی شودبا يکی ا. 

  شايد به سراغ يکی از فروشندگان آنلاين برود. در اينجا وزن برند و قيمت محصول

به نسبت ارزش برند در ذهن مشتری تعيين کننده است. ولی در اين برند و کالای 

واحد که تفاوتی بين کالا و ماهيت ارزشی کالا بين فروشگاه های آنلاين وجود 

خودنمايی می کند. اين شاخص مايکل ” من و ديجيتال“ارد، تازه وارد ما يعنی ند



پورتر باز اينجا خودنمايی می کند و رقبای موجود نيز تحت تاثير قرار می گيرند. 

)اگر من بودم از تازه واردی که هست با قيمت پايين تر خريد می کردم و ديجيکالا 

 (.می گذاشتم و ديگر وب سايت های معروف را نيز کنار

  کار ممکن است به اينجا ختم نشود. حالا تکه ای ديگر از قدرت های پورتر نيز

 !خودنمايی می کند. کالا های جايگزينی هم وجود دارند

 مقايسه آنلاين محصول 

 ممکن است کلا با ديدن قيمت يک يخچال بنتلی LG  يا ديدن کالايی از سامسونگ يا

توليد ملی تمام اين سفر خريدار از ابتدا و يا با کمی يک کالای ايرانی در حمايت از 

 .تغيير به نسبت رفتارهای او، تغيير پيدا کند

 ولی چرا اين اتفاق می افتد؟ فکر می کنم قضيه را متوجه شده باشيد.

دقت کنيد که دو مورد از فاکتورهايی که نقش مهمی در اين فرايند دارند قيمت پايين 

هستند. پس قيمت احتمالا فاکتور مهمی است که ( ۱1۱ان کالا )و حمل و نقل رايگ( %3۱)

 .در دوران رکود حرف اول را خواهد زد

Showrooming ها دارد؟چه تاثيرات و مفهومی برای فروشنده 

ها هميشه از اين واهمه دارند که تبديل به يک مرحله از قيف خريد مشتريان فروشنده

توانايی برای پيروز شدن در مسابقه قيمت ها، رقيب شوند. از دست دادن فروش و عدم 

های های بالای اداره فروشگاههای مهمی هستند. بخصوص با توجه به هزينهنگرانی

 .فيزيکی

بعلاوه بعضی از انواع محصولات مثل لوازم خانگی و الکترونيکی بيشتر در معرض 

ن رقابت، آرامش هستند. اما برای پيروزی در اي showrooming تاثيرپذيری از پديده



به معنای پايان  Showrooming !خودتان را حفظ کرده و به تلاش تان ادامه بدهيد

 .های فيزيکی سنتی نيستگرفتن کسب و کار فروشگاه

showrooming  

 :خبر خوب اين است که

 ها استفاده نمی کنند و اغلب ها فقط از گوشی موبايل برای مقايسه قيمتمشتری

اوقات به دنبال جستجوی اطلاعات محصولات، نظرات کاربران، کوپن يا کد تخفيف 

 .و يا تقاضای توصيه از دوستان و فاميل هستند

 ( 1۳۱احتمال چک کردن وبسايت خود فروشگاه ) در مقايسه با چک کردن وبسايت

 .برای جمع آوری اطلاعات محصول تقريبا يکسان است( 1۰۱اه ديگر )يک فروشگ

  همچنين وقتی مشتريان در يک فروشگاه فيزيکی هستند و قصد خريد آنلاين را

با احتمال ( ۲۲۱دارند، احتمال استفاده از اپليکيشن يا وبسايت خود فروشگاه )

 .برابر است( ۲۲۱استفاده از وبسايت يا اپليکيشن رقيب )
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  به دلايلی مثل راحتی، فوريت و اورژانسی بودن خريد، ممکن است مشتريان بنا

وقتی در فروشگاه فيزيکی حضور دارند عليرغم پيدا کردن قيمت پايين تر در 

 .اينترنت، محصول را از همان فروشگاه فيزيکی خريداری کنند

 مشتريان صرفا بر اساس قيمت خريد نمی کنند. 

 :طريق اقدامات زير ايجاد ارزش کنندفروشندگان می توانند از 

 تهيه اطلاعات محصول و جمع آوری نظرات کاربران در فضای آنلاين 

 هايی برای حفظ وفاداری مشتريانبرنامه 

 تخفيف و پيشنهادات ويژه درون فروشگاهی 

 (افزايش راحتی مشتری )مثلاً از طريق تحويل رايگان 

 های اجتماعیکهجذب مشتريان و جمع آوری بازخورد از طريق شب 

  ارزيابی تجربيات مشتريان در فروشگاه )رويدادهای ويژه، سرويس دهی به

 (های بازگشت محصولمشتری، خط مشی

 های خرده فروشی متقابليکپارچه سازی کانال 

 يکپارچه سازی تجربيات موبايلی 

 يکپارچه سازی تجربيات خريد درون فروشگاهی و خريد آنلاين 

 :توجه کنيد که

ها، يک نبرد محکوم به شکست رای همسويی با اين روند فقط با کاهش زياد قيمتتلاش ب

 .خواهد بود

خرده فروشان بايد راهکارهای خلاقانه ای برای ارزش دهی به مشتريانی پيدا کنند که در 

های آنلاين وجود ندارند يا با يکپارچه سازی تجربيات درون فروشگاهی و درون فروشگاه

 .را بکار بگيرند showroomig مفهومسايتی مشتريان، 



ها کار می کنند، می تواند اين امر برای خرده فروشانی که در هر دوی اين کانال

ها می توانند محصولات های جديدی برای ايجاد ارزش فراهم کند. فروشندهفرصت

ها را در فروشگاه فيزيکی به نمايش گذاشت و از انحصاری را عرضه کنند که بتوان آن

ها را در ريق وبسايت خريداری کرد. با اين روش می توان مزايای هر دوی اين روشط

 .اختيار مشتريان قرار داد؛ يعنی راحتی خريد آنلاين و امکان مشاهده کالا پيش از خريد

در مجموع می توان گفت آينده خرده فروشی بيشتر شامل همگرايی اين دو روش خواهد 

 بود تا نبر

خود هستند تا  کسب و کارند اتخاذ تدابیر و اصول متمایزی در راهبری سب و کارها نیازم

بتوانند قدرت رقابتی خود را در بازارهای موجود در دهکده جهانی حفظ کنند؛ این نیاز 

شود. در دنیای امروزی ازپیش احساس میوپا و مبتنی بر ایده بیشبرای کسب و کارهای ن

ها در رابطه کسب و کار دائماً در حال تغییر است و شاهد این هستیم که شرکت روند توسعه

یابند تا های جدیدی میاند و همیشه راهتوجهی متحول شدهبا رشد و موفقیتشان به طرز قابل

 بیشترین بهره را ببرند. در ادامه هفت نفر از انجمن توسعههای موجود از ابزار و فناوری

 کنند که همه، روندها و رویکردهای مختلفی را بررسی می(Forbes) کسب و کار فوربز

شان مطمئن ها را دنبال کرده تا از موفقیت کار پرمخاطرهکسب و کار باید آن مدیران توسعه

 شوند؛

در حال  :CircleCI کیم از شرکتجین :واقعیطور متناسب و تعامل با مشتری به .1

قدری پرهیاهو هستند که متمایز کردن محصولتان از سایر حاضر بازارها به

 است چه برسد به رقابت با دیگران؛ هنوز توسعه محصولات کار بسیار دشواری

مبتنی بر مشتری کارهایی کلیدی هستند اما تعامل  بازاریابیکسب و کار سفارشی و 

 .موقع و واقعی باشد تا به نتیجه برسدبا مشتریان بالقوه باید متناسب، به

https://hormond.com/واژه%20نامه/%da%a9%d8%b3%d8%a8-%d9%88-%da%a9%d8%a7%d8%b1/
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هر کسب و کاری  :WP Engineلیزا باکس از شرکت  :تجربه شخصی .2 .2

ها و تجارب شخصی تا خودش را دارد؛ اولویت هفرد است و نیازهای ویژمنحصربه

 .گذاردگیری روابط ما در آینده تأثیر میشکل حد زیادی روی نحوه

 اینتوش از شرکتکالین مک :های مجازیشده در شبکهريزیحضور برنامه .3 .3

Revolar:  این مسئله بدیهی به نظر برسد اما هنوز  2۱1۲ممکن است در سال

های مجازی دانند چه طور باید حضورشان را در شبکهنمیبسیاری از برندها 

شدت ها بههای بارز این مسئله، آن است که بیشتر شرکتمدیریت کنند؛ یکی از نمونه

میلیون  ۰3۱میلیون بازدید روزانه و حدود  2۱۱روی توییتر تمرکز دارند )تقریباً 

 1۹۱نشناسند )حدود را  (Reddit)بازدید از صفحات( اما ممکن است اصلاً ردیت 

 (میلیون بازدید روزانه و تقریباً دو میلیون بازدید از صفحات

 برندون لیتل از شرکت :سازی يا ادغام با شرکای استراتژيکيکپارچه .4

Leadpages: افزاراگر از زاویه نرم SaaS  به این مسئله بپردازیم، باید گفت

یل کردن ادغام به یکی از اولین اید باید بدانید تبداگر هنوز به ادغام فکر نکرده

هایتان، جهت آمادگی شرکت شما برای سال پیش رو و در آینده یکی از اولویت

تنها راه شما را برای اقدامات ضروری خواهد بود؛ ادغام با شرکای استراتژیک نه

بازار، گسترش و  هایی برای توسعهکند بلکه فرصتنوآوری محصول باز می

 .بخشدها را بهبود میو آن دسترسی ایجاد کرده

اگر در  :Zapier کدی جونز از شرکت :عنوان استراتژی جذب مشتریادغام به .5

عنوان یک استراتژی افزار مشغول به کار هستید، باید ارزش ادغام را بهصنعت نرم

جذب مشتری دوباره ارزیابی کنید؛ کسب و کارهای متعددی زمان و انرژی قابل 

کنند که نهایتاً با های دیگر میهمکاری برای ادغام با شرکت توجهی را صرف ایجاد

 .شوندشکست مواجه می



 Digital جی کیتو از شرکتبی :های ديگرافزايش اکتساب يا خريد شرکت .6

Surgeons: دیگر نتیجه  آنچه قبلاً نتیجه داده است، سال آینده، ماه بعد یا حتی هفته

ر، اگر شرکتی از وضعیت خود خرسند باشد، دهد؛ در بازاری با این شدت تغیینمی

 هایی که قبلاً حیطهروندهای اکتساب، به شرکت رسد؛ توسعهکارش به انتها می

ائه دهند. را ار خدماتتری از کند تا بتوانند طیف گستردهمحدودی داشتند کمک می

در آینده، اگر بخواهید پشت میز بنشینید به کاری بیش از گردگیری کاغذهای 

 .نیاز دارید Rolodex یادداشت قدیمی

عصر طلایی امنیت  :Verodin اندرو بارنت از شرکت :سطح بالاتری از بلوغ .۲

ای هستیم که به سطح بالاتری از سایبری رو به پایان است؛ در حال ورود به دوره

شان را با های غیررسمیشوند لباسغ نیاز است و افراد بیشتری مجبور میبلو

برند چون دهندگان کسب و کار این مسئله را پیش میوشلوار عوض کنند؛ توسعهکت

گذاران، شرکا و مشتریانی را جذب و حفظ کنیم که از رود سرمایهاز ما انتظار می

  .انجام کسب و کار توقع به خصوصی دارند نحوه
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