
  گفت و گو با احسان گلابگير- مدیر مرکز خرید اینترنتی البسکو . کام

پس از معرفی خود، به ایده ش�کل گيری فروش�گاه اینترنتی 
البسکو. کام اشاره نمائيد. 

متولد 1359 در مش��هد و فارغ التحصيل رشته تجارت بين الملل از آمريکا 
هس��تم. پس از اتمام تحصيلات دانش��گاهی به ايران بازگشتم و در بخش 
مديريت اجرايی فروش��گاه البس��کو ک��ه مالکيت آن برعهده پدرم اس��ت، 
فعالي��ت خود را آغاز کردم البته چند س��ال هم در بخ��ش فروش تجارب 

خوبی به دست آوردم. 
ايده راه اندازی فروش��گاه اينترنتی زمانی که ب��ه همراه برادرم در خارج از 
کشور بوديم، در ذهن من و برادرم شکل گرفت. اواخر دهه 90 دوران اوج 
پيش��رفت و توس��عه فروش اينترنتی بود و به همين دليل تصميم گرفتيم 
اين امر را پس از بازگش��ت به کش��ور، در ايران نيز اجرائی نمائيم. در گام 
نخس��ت ايده خود را در شرکت البس��کو و به صورت کاتالوگ پياده سازی 
و س��پس فروش را آغاز کرديم اما به دليل فقدان زيرس��اخت های بانکی، 
فروش اينترنتی با مشکلات خاصی مواجه بود به اين ترتيب که مردم بايد 
ب��ه بانک مراجعه می کردند و پ��س از واريز کردن مبلغ محصول به بانک، 
فيش پرداخت پول را به ما ارس��ال می کردن��د و خريد اينترنتی به صورت 
يک فرايند زمان بر و طولانی محس��وب می ش��د بنابراين پروژه فروشگاه 

اينترنتی مدتی متوقف ماند.
مهرماه س��ال 1388 بار ديگر فروشگاه اينترنتی با طراحی و شيوه جديدتر 
و اي��ن بار ب��ا عرضه لوازم خانگی آغاز ش��د و س��پس به ف��روش کتاب، 
کالاهای الکترونيک و گل نيز گسترش يافت. در حال حاضر محصولات 6 
ش��رکت در وب سايت ما در معرض فورش قرار داده شده و تا سال آينده،  
محصولات ديگری مانند لوازم آرايشی و بهداشتی، لوازم برقی خانگی و... 

نيز عرضه خواهد شد. 
البس��کو . کام با يک نفر پرس��نل کار خود را آغاز کرد و امروز پس از يک 

اشاره:
ش�رکت البسکو، نامی آش�نا در عرصه توليد پوشاک کشور 
برای مصرف کنندگان ایرانی می باش�د که موفق ش�ده نام 
خ�ود را به عن�وان یکی از ش�رکت های معتبر و خوش�نام 
صنعت نس�اجی و پوش�اک کش�ور ثبت کن�د. مطلب فوق 
مقدمه کوتاهی در زمينه معرفی مصاحبه ش�ونده این ش�ماره می باشد که 
به نحوی با ش�رکت البسکو در تعامل اس�ت اما فعاليت های گسترده تر و 
نوین تری از البسکو دارد و آن هم فروشگاه اینترنتی است که در فروشگاه 
مذکور، لوازم خانگی، کتاب، گل ، لوازم الکترونيک مانند لپ تاب، دوربين، 
گوشی همراه و ... البته انواع پوشاک زنانه و مردانه عرضه می شود. به این 
ترتيب طعم خرید مجازی در دنيای ارتباطات و اطلاعات توسط خریداران 
ایرانی هم چش�يده می ش�ود و همچنين کاهش هزینه ه�ای رفت و آمد و 
اتلاف وقت، عدم طی کردن مسافت های طولانی تا رسيدن به فروشگاه ها 

و ... را در بردارد.  
فروشگاه اینترنتی البسکو.کام ، محصولات متنوعی را در سایت خود عرضه 
می کن�د و به گفت�ه مدیر جوان این فروش�گاه، به زودی س�ایر گروه های 
محصولی از قبيل لوازم بهداش�تی و آرایش�ی و ... به این مجموعه اضافه 
خواهند ش�د. برای آشنایی بيش�تر از نحوه فعاليت یک فروشگاه اینترنتی 
که به نظر می رسد با توجه به گسترش استفاده کاربران ایرانی از اینترنت، 
رواج خوبی دارند با احس�ان گلابگير - مدیر مرکز خرید اینترنتی البسکو. 

کام-  گفت و گویی انجام دادیم که از نظرتان می گذرد:
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س��ال که از فعاليت آن سپری می شود،  
موف��ق به اس��تخدام 50 نفر ش��ده ايم و 
طبق پيش بينی های انجام شده، تا پايان 
سال تعداد پرس��نل به 250 نفر افزايش 

خواهد يافت. 

زمين�ه سيس�تم  در  توضيحات�ی 
سفارش و دریافت محصولات به 

شيوه اینترنتی ارائه نمائيد. 
مش��تری پس از مراجعه به وب س��ايت 
البس��کو.کام و مش��اهده محص��ولات،  
سفارش خريد می دهد. 2 روش مختلف 
ب��رای پرداخت مبلغ محص��ولات وجود 
دارد. اول به ص��ورت پرداخت نقدی که 
در هنگام دريافت کالاهای سفارش داده 
ش��ده انجام می ش��ود. البته اين شيوه به 
س��فارش های ش��هر ته��ران اختصاص 
دارد و ارس��ال کالا توس��ط پيک انجام 
خواه��د گرفت. ش��يوه دوم ب��ه صورت 
پرداخت اينترنتی اس��ت که با استفاده از 
تمامی کارت های عضو سيس��تم ش��تاب 
انجام می ش��ود. لازم به توضيح اس��ت 
که س��فارش ها با اس��تفاده از شيوه هايی 
مانند پس��ت پيش��تاز، DHL ارس��ال با 
پيک)فقط در تهران( در اختيار مشتريان 

قرار می گيرد. 
هزينه ارسال کالاها نيز  به شيوه ارسال 
و وزن بسته بستگی دارد اما هزينه ارسال 
با پست پيشتاز و پيک برای سفارش های 
بيش از 10 هزار تومان، رايگان می باشد. 
در مورد امنيت خريد از س��ايت هم بايد 
عنوان کنم که ما هيچ گونه اطلاعاتی که 
مربوط به حس��اب بانکی يا شماره کارت 
مش��تريان باش��ند را ذخي��ره نمی کنيم، 
بلکه سيس��تم پرداخت توسط وب سايت 
بانک انجام می ش��ود که شيوه مناسب و 

مطمئنی می باشد. 
ب��ه اين نکت��ه هم بايد اش��اره کم که با 
وج��ود کيفي��ت ب��الا و دق��ت زي��اد در 
را  ارسالی  تمامی بس��ته های  بسته بندی، 
به صورت رايگان برای مش��تريان بيمه 

می کنيم و چنانچه مش��تری،  از کيفيت 
کالاي��ی رضايت نداش��ت،  ت��ا يک ماه 
می تواند کالا را ارجاع يا تعويض نمايد. 

تاچن�د س�ال گذش�ته، اس�تفاده 
از اینترن�ت چن�دان رای�ج نبود و 
مردم ترجي�ح می دادند کالایی را 
خری�داری کنن�د که برایش�ان از 
نزدیک ملموس و قابل مش�اهده 
ان�دازی  راه  ام�ر  ای�ن  باش�د... 
دش�وار  را  اینترنت�ی  فروش�گاه 

نمی سازد؟
باي��د به اين نکته جال��ب توجه کنيد که 
ام��روز در کش��ور حدود 3 ه��زار و 500 
فروشگاه اينترنتی راه اندازی شده اند که 
با ش��رکت پست قرارداد رسمی همکاری 
منعق��د کرده اند و  فک��ر می کنم روزانه 
بالغ بر يک صد تا 200 فروش��گاه ديگر 
نيز به اي��ن رقم افزوده می ش��ود. ارقام 
مربوط به ايجاد فروش��گاه های مجازی 
بسيار بزرگتر از چيزی است که در اذهان 
مردم نس��بت به اين پدي��ده نوين وجود 
دارد. اگرچه 80 درصد اين فروشگاه ها به 
تجارت CD های فيلم و انيميش��ن و ... 
می پردازند اما در آينده نزديک،  خدمات 
و محص��ولات آنه��ا متنوع ت��ر و جدی 
ت��ر خواهد ش��د. اين قبيل فروش��گاه ها 
فروش بس��يار بالايی دارند و طبق آمار 
اداره پس��ت، ميزان تبادلات CD در 6 
ماه نخست سال 1389، حدود 9 ميليارد 

تومان بوده است. 

فعاليت فروش�گاه های  وضعي�ت 
اینترنت�ی در جه�ان و همچني�ن 
ایران چگونه است و فکر می کنيد 
چه مش�کلاتی در زمين�ه فعاليت 
این نوع تجارت در کش�ور وجود 

دارد؟
امروزه نزديک به 5 درصد از مبادلات و 
خري��د و فروش ها در بازار ايران را خريد 
اينترنتی تشکيل می دهد. و فروشگاه های 
خري��د اينترنتی در ايران برای کالاهايی 
مانند پوش��اک، CD،  لوازم بهداش��تی، 
موبايل، دوربين، کامپيوت��ر و ... فعاليت 

می کنند. 
همچنين30 تا 40 درصد خريد و فروش ها 
در اروپا و آمريکا از طريق اينترنت انجام 
می ش��ود و انواع و اقسام کالاها را در بر 
می گيرد. اين رقم در مقايسه با خريدهای 
اينترنتی در ايران، نوپايی کش��ورمان در 
اين مقوله را نش��ان می دهد زيرا فقط در 

آمريکا خريد اينترنتی از 54 ميليون دلار 
در س��ال 1994 به 1/5 تريليون دلار در 
سال 2004 رسيد و حداقل افت را نسبت 
به س��اير انواع تجارت در سال 2009 با 
3/7 تريليون دلار داشته است. همچنين 
98 درصد از کس��انی ک��ه آنلاين خريد 
می کنن��د از خريد خود راضی هس��تند، 
90 درصد ب��از هم خري��د خواهند کرد، 
88 درصد اين خريد را به دوس��تان خود 
توصي��ه می کنند و 71 درص��د حاضرند 
دوباره از يک س��ايت معتمد خريد کنند. 
دردنيای امروز يکی از مباحث مهم خريد 
الکترونيکی؛ اعتماد به فروشنده  و سپس 
بحث پرداخت اس��ت که در کش��ورهای 
ديگر، خود وب س��ايت اطلاعات خاص 
مشتری را می گيرد و فرآيندهای لازم را 

به انجام می رساند.
مطلب مهم ديگر وجود تبليغات گسترده 
سطح شهری است که تمام تلاش خود 
را ب��ه عم��ل آورده ايم که البس��کو. کام 
را از ب��ه مردم معرفی نمائيم. متأس��فانه 
ص��دا و س��يما مج��وز انج��ام تبليغات 
اينترنتی را در تلويزيون  فروش��گاه های 
ص��ادر نمی کند و مديران اين س��ازمان 
اعتقاد چندانی به تبليغات فروشگاه های 
اينترنتی ن��دارد. در حالی ک��ه به اعتقاد 
م��ن، ص��دا و س��يما موثرترين رس��انه 
جه��ت تبليغات محس��وب می ش��ود. با 
توج��ه به اين محدودي��ت، تبليغات خود 
را از طريق پيک برتر،  ارس��ال پيامک، 
مسابقه ايرانس��ل و همچنين معرفی در 
 وب س��ايت های ديگر انج��ام می دهيم. 
مدت��ی ني��ز بيلبورده��ای البس��کو.کام 
در س��طح ش��هر نصب ش��د اما تبليغات 

تلويزيونی اثرات بيشتری دارد.
به هر حال اينترنت پديده ای اس��ت که 
با سرعت چش��مگيری در حال پيشرفت 
می باش��د و امروز اين س��رعت پيشرفت 
به اندازه ای است که تمام فروشگاه های 
اينترنتی دنيا جهت خريد ايام کريسمس 
ب��ه انجام تبليغ��ات ب��ه روی تلفن های 
هم��راه می پردازن��د ب��ه عب��ارت بهت��ر 
راه اندازی فروش��گاهی که قابليت خريد 

از طريق تلفن همراه را دارد. 
فکر می کنم که اي��ران در زمينه فعاليت 
اينترنتی فاصل های 10  فروش��گاه های 
-12 ساله نس��بت به ساير کشورها دارد 
اما در چند سال آينده با سرعت بيشتری 
اين فاصله کاهش خواهد يافت و بخش 
بزرگ��ی از تجارت کش��ور ب��ه اينترنت 
اختص��اص خواه��د يافت. البت��ه بايد به 

اين مش��کل هم اشاره کنم که متأسفانه 
س��رعت اينترنت در ايران پائين است و 
با اين س��رعت های ان��دک نمی توان به 
تجارت پرداخت. همچنين هنوز بسياری 
از افراد جامعه به اينترنت دسترسی ندارند 
اگرچه مرور زمان و حمايت دولت از رشد 
بيشتر فروشگاه های اينترنتی موجب رشد 
وس��يع و فراگير اين فعاليت خواهد شد. 
خوش��بختانه وزارت بازرگان��ی اقداماتی 
جه��ت س��اماندهی ب��ه فروش��گاه های 
اينترنت��ی نم��وده اس��ت به ط��وری که 
لوگوی اعتماد را در اختيار ش��رکت های 
معتبر، خوش��نام و ش��ناخته ش��ده قرار 
می دهد تا مش��تريان ب��ه خوبی بدانند از 
يک فروش��گاه مورد تأئي��د دولت خريد 
خود را انجام می دهن��د و پس از مدتی،  
بانک ها با فروش��گاه هايی همکاری خود 
را ادامه خواهن��د داد که دارای اين لوگو 
باش��ند. نکته مهم اين است که دريافت 
لوگو اعتماد آسان نيست و فقط مديران 
شرکت هايی که استانداردهای موجود در 
اي��ن عرصه را به خوبی رعايت می کنند، 

شايسته دريافت لوگو خواهند بود. 
در مجم��وع، ب��ه نظر می رس��د با توجه 
به جمعيت جوان کش��ور و ني��ز فعاليت 
فروشگاه های مختلف اينترنتی در کشور 
و نيز تأييد فعاليت اينگونه فروشگاه ها از 
سوی مراکز رسمی  و دولتی زمان آن فرا 
رسيده هم زمان با اين اقدامات و معرفی، 
فرهنگ سازی نيز در اين خصوص انجام 
گيرد ت��ا عموم مردم ضمن دريافت کالا 
و خدمات مناس��ب از بيش��ترين امکان 
تخفيف با ارائه اجناس مر غوب برخوردار 
شوند که اين موضوع مربوط به اتحاديه 
و اصناف اس��ت تا ب��ا آموزش های لازم 

اين اقدام را انجام دهند. 
ام��روزه فروش��گاه های اينترنتی يکی از 
پربازديد کننده ترين س��ايت ها هستند و 
اين امر دلايل زي��ادی دارد که می توان 
به س��رعت در خريد، کاهش هزينه های 
رف��ت و آمد و دسترس��ی آس��ان برای 
همگان اش��اره کرد. البته متأسفانه آمار 
دقيقی از تجارت الکترونيک در کش��ور 
وجود ندارد و آماری که شرکت پست به 
 Cash( لحاظ سيستم اخذ پول در مقصد
on delivery COD(  نشان می دهد 
بسيار جزئی و کمتر از يک درصد است. 

آی�ا از طي�ف مش�تریان و این که 
بيش�تر متعلق به ک�دام بخش از 
تهران هستند؛ اطلاعاتی دارید؟ 

فکر می کن�م که ای�ران در زمینه 
اینترنتی  فروش�گاه های  فعالی�ت 
نس�بت  فاصل های 10 12- س�اله 
به سایر کش�ورها دارد اما در چند 
سال آینده با س�رعت بیشتری این 
فاصله کاهش خواهد یافت و بخش 
بزرگی از تجارت کشور به اینترنت 

اختصاص خواهد یافت.
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حدود 50 درصد مش��تريان ما در تهران 
و 50 درصد در س��اير استان های کشور 
جغرافيايی  پراکندگ��ی  دارن��د.  حض��ور 
مشتريان تهران بسيار زياد است اما اکثر 
آنها به ترتيب از غرب، ش��مال، مرکز و 
جنوب شهر تهران با ما تماس  می گيرند. 
اکثر آنان نيز از نظر مالی متعلق به قشر 
متوس��ط رو به ب��الای جامعه هس��تند. 
خوشبختانه فروشگاه ما با استقبال خوبی 
از طرف مشتريان شهرستانی مواجه شده 
است به طوری که مش��تريان خوبی در 
شيراز،  اهواز، اصفهان، يزد، بندرعباس، 

مشهد و تبريز داريم.

آی�ا س�ليقه م�ردم را در زمين�ه 
خرید محصولات مورد س�نجش 
قرار داده ای�د. این که ملاک آنان 
جه�ت خری�د چيس�ت؟ قيم�ت 
محص�ولات؟ تنوع؟ س�هولت در 

خرید؟ کيفيت؟ 
مسلم است زمانی که وضعيت اقتصادی 
و درآم��د م��ردم مس��اعد باش��د، تمايل 
دارن��د خريد خود را در ش��رايط آس��ان 
انجام دهن��د منتها ما در فضای اينترنت 
نمی تواني��م اي��ن کار را انجام دهيم زيرا 
اعتبارس��نجی در ايران وجود ندارد و در 
اينترن��ت نخس��تين نکته مهم، آس��انی 
پرداخت و س��پس دسترسی به کالاست. 
بس��ياری از کالاها که در فروشگاه های 
تهران عرضه می ش��ود، در شهرستان ها 
وج��ود ن��دارد و در صورتی ک��ه عرضه 
هم ش��ود، قيم��ت آن بالا اس��ت. نکته 
ديگ��ر جالب بودن اين ن��وع خريد برای 
مردم است. به عبارت ديگر مردم تمايل 
دارن��د که خري��د از فروش��گاه اينترنتی 
را امتح��ان کنند و اگر مورد پس��ند قرار 
گرفت، خريدهای بيش��تری انجام دهند 
اين اتفاق در فروش��گاه م��ا نيز رخ داده 
ب��ه طوری که برخی افرادخريد خود را با 
يک ليوان ارزان قيمت شروع می کنند و 
پس از جلب اعتماد آنان نسبت به قيمت 
و کيفي��ت محصول، به خريد بيش��تری 

می پردازند. 

سيستم قيمت گذاری محصولات 
البسکو. کام چگونه است؟

قيم��ت فروش��گاه م��ا در عرض��ه لوازم 
خانگی قاب��ل رقابت با بازار اس��ت . در 
زمينه پوش��اک قيمت آن با محصولات 
البسکو يکسان اس��ت و در زمينه کتاب 
ني��ز 50 درصد پائين ت��ر از قيمت واقعی 

آن می باش��د. کالاه��ای الکترونيک نيز 
95 درص��د ارزان ت��ر از قيم��ت عم��ده 
فروش هاست. البته امکان کاهش بيشتر 
قيمت ني��ز وج��ود دارد ام��ا نمی توانيم 
اين اق��دام را انجام دهيم زيرا بس��ياری 
دارای  و  واردات��ی  م��ا  محص��ولات  از 
تعرفه های بالای واردات می باشد. اگرچه 
تعرفه کالاه��ای الکترونيک به اندازه ای 
بالاس��ت که قاچاق اين نوع محصولات 
رون��ق خوبی دارد و حدود90 درصد بازار 
الکتروني��ک را محص��ولات قاچ��اق و 
ب��دون ضمانت پس از فروش دربرگرفته 
اس��ت. به اعتقاد م��ن در صورت اصلاح 
و بازنگ��ری تعرفه ه��ای واردات، قيمت 
محصولات کاهش قابل توجهی خواهند 

يافت. 

داخ�ل چ�ه  تولي�دات  و عرض�ه 
وضعيتی دارد؟

در عرض��ه تولي��دات داخ��ل مش��کلات 
بس��ياری وج��ود دارد و مهمترين آن به 
وام و بهره های بانک��ی، تهيه مواد اوليه، 
تعطي��لات بي��ش از ان��دازه، پائين بودن 
به��ره وری ني��روی کار، وج��ود قواني��ن 
و مق��ررات دس��ت و پاگير بيم��ه، تأمين 
اجتماع��ی، ماليات، محيط زيس��ت و ...  
اختصاص دارد که يک توليدکننده با تمام 
اين مش��کلات مواجه اس��ت و وجود هر 
يک از موارد فوق، موجب افزايش قيمت 
تمام ش��ده محص��ولات داخل��ی و عدم 
توان رقابت با مش��ابه وارداتی می ش��ود. 
اما به اعتقاد من بزرگترين مش��کل توليد 
در اي��ران، نبود کارگ��ر صنعتی و نيروی 
انس��انی متخصص می باش��د. اين نکته 
باره��ا عنوان ش��ده ک��ه "در مملکت کار 
نيس��ت!" در حالی که ب��ه اعتقاد من کار 
فراوان اس��ت اما نيروی کار وجود ندارد. 
در روزنامه ه��ا، اينترنت و فروش��گاه های 
مجازی آگهی اس��تخدام و جذب نيرو هر 
روز و به طور مرتب منتش��ر می ش��ود اما 
اين همه نيروی بيکار و ش��رکت ها بدون 
نيرو! متأس��فانه دانش��گاه ها نيز در زمينه 
تربيت نيروی متخصص عملکرد چندان 
موفقی ن��دارد. برای مثال فارغ التحصيل 
رش��ته ادبيات و زبان آلمانی، قادر نيست 
چند جمله به زب��ان آلمانی بيان کند و يا 
مهندس کاميپوتر تسلط و احاطه کافی به 

کامپيوتر ندارد. 
در کارگاه های دانشکده نساجی دانشگاه 
صنعت��ی اميرکبير که به عن��وان بهترين 
محس��وب  کش��ور  نس��اجی  دانش��کده 

می شود؛ ماش��ين آلات قديمی وجود دارد 
که عملاً فاي��ده ای به حال دانش��جوی 
امروز ن��دارد زيرا تکنولوژی آن ماش��ين 
آلات قديمی شده است و در کارخانه های 
نس��اجی جايگاهی ندارد. در بخش توليد 
با مش��کلات بس��ياری مواجه هستيم در 
حالی که اکثر شرکت ها به جست و جوی 
نيروی کار هستند،  تعداد بيکاران فراوان 
است. در ش��رکت کوچک و تازه تأسيس 
ما، بخش اس��تخدام ني��رو را راه اندازی 
کرده ايم و ه��ر هفته به صورت مرتب به 
چاپ آگهی استخدام در اينترنت و سايت 
خود می پردازيم اما نيروی توانمند مراجعه 
نمی کند و اگر هر فارغ التحصيل دانشگاه 
مراجعه کن��د بايد هزينه ه��ای گزافی را 
صرف آم��وزش وی کرد که اي��ن اقدام 

مقرون به صرفه نيست. 

هزین�ه تأس�يس فروش�گاه های 
راه  ی�ا  بيش�تر اس�ت  اینترنت�ی 
ان�دازی فروش�گاه های رای�ج در 

سطح شهر؟!
اگر اين پرس��ش را س��ال گذشته مطرح 
ان��دازی  راه  م��ن،  پاس��خ  می کردي��د، 
فروش��گاه در سطح ش��هر بود اما امروز 
اطمين��ان دارم ک��ه هزين��ه راه اندازی 
فروشگاه اينترنتی به مراتب بيشتر است. 
اگرچه با هزينه ه��ای اندک نيز می توان 
در اينترنت به فروش چند نوع محصول 
پرداخ��ت اما آيا اين نوع فروش، موفق و 

صحيح است؟ 
يک فروش��گاه اينترنتی معتبر و منسجم 
نيازمن��د بخش های مختلف��ی مانند امور 
مش��تريان، امور بازرگان��ی،  پخش کالا، 
بخش پش��تيبانی وب سايت و ... می باشد 
که وجود هر يک هزينه بر اس��ت بنابراين 
تج��ارت الکتروني��ک،  ام��ری آس��ان و 
سهل الوصول نيس��ت اگرچه در نگاه اول 
ب��ه راه اندازی وب س��ايت و فروش چند 
محصول خلاصه می شود اما طبق قانون 
مديران فروشگاه های اينترنتی بايد دارای 
مشخصاتی باش��ند تا هر فردی با استفاده 
از وب سايت به فروش محصول نپردازد و 
اعتبار و اعتماد مردم نسبت به فروشگاه های 

اينترنتی را خدشه دار نسازد. 

به نظر شما مردم ترجيح می دهند 
کالای ارزان قيمت خریداری کنند 
یا کالایی که دارای کيفيت مطلوب 
اما گران اس�ت و یا محصول یک 

برند شناخته شده ؟

هر سه قش��ر که اشاره کرديد، مشتريان 
ما هس��تند و در هر سه  طيف به فروش 
البته اکثر  محصولات خود می پردازي��م 
مش��تريان ما فقط به دنبال قيمت ارزان 
نيستند و کيفيت محصولات نيز اهميت 
فراوان��ی برای آن��ان دارد. براي��م ما نيز 
کيفيت و رضايت مش��تريان مهم اس��ت 
و س��عی می کنيم کالای عرضه شده با 
قيمت و کيفيت مناسب و مطلوب باشد. 

بنایرای�ن اکث�ر برای مش�تریان 
شما،  هم کيفيت و هم قيمت مهم 
اس�ت و فقط در ی�ک برند خاص 

خلاصه نمی شود... 
بله زي��را اکثر مردم به دنب��ال کيفيت و 
سپس قيمت مناس��ب هستند. مشتريان 
خاص برندها نيز داس��تان متفاوتی دارند 
و اي��ن ن��وع اف��راد ترجي��ح می دهند از 
محصولات برند اس��تفاده کنند و قيمت 
ب��الای برند نيز برايش��ان مهم نيس��ت. 
در حالی که قش��ر مورد نظ��ر ما افرادی 
هس��تند که کيفيت و قيمت محصولات 

برايشان مهم است. 

آی�ا تس�هيلات و خدمات�ی برای 
مش�تریان دائم�ی و اف�رادی ک�ه 
خریده�ای قاب�ل توجه�ی انجام 

می دهند، مدنظر گرفته اید؟ 
بله . اين خدمات به صورت ارائه کارت های 
تخفي��ف به مش��تريان دائمی می ش��ود. 
همچنين فروش ه��ای فوق العاده را ابتدا 
ب��ه آنها اط��لاع می دهي��م و ضمناً وب 
سايت البسکو. کام، قرعه کشی نيز برای 
اعضای س��ايت در نظر گرفته اس��ت. به 
طور کلی يک سياس��ت فروش کامل و 
م��درن را در نظر داريم و هدف ما صرفاً 
فروش نيس��ت بلکه هدف اين است که 
مش��تريان، يک خريد خ��وب را ابتدای 
سفارش تا دريافت کالا تجربه کنند و از 

اين خريد لذت ببرند.

به دنب�ال کیفیت و  اکثر م�ردم 
س�پس قیمت مناس�ب هس�تند. 
نیز  برنده�ا  خ�اص  مش�تریان 
داس�تان متفاوتی دارن�د و این 
ن�وع افراد ترجی�ح می دهند از 
محصولات برند اس�تفاده کنند و 
قیمت ب�الای برند نیز برایش�ان 

مهم نیست. 
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