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تاریخچه بازاریابی ویروسی
 ایده اصلی بازاریابی ویروس��ی مبتنی بر مدل استفاده 
ش��ده توس��ط Hotmail در سال 1996 اس��ت. پایگاه 
Hotmail یک نمونه بس��یار عالی از این بازاریابی است 
و با استفاده از این نوع بازاریابی، به طور شگفت انگیزی 

نسبت به هر شرکت دیگری در دنیا رشد کرده است.
در سال Sabeer Bhatia ،1996 و Jack Smith پیشگامان 
خدم��ات رایگان پس��ت الکترونیک تح��ت وب بودند. 
اصطلاح بازاریابی ویروس��ی نخستین بار توسط روزنامه 
Netscape از انتشارات DFJ در سال 1997 مطرح شد. 
در Hotmail تیم درپر )Tim Draper( شرکت را  مجاب 
کرد ه��ر پیغامی که از طریق پس��ت الکترونیک تحت 
 Get your email at« وب فرس��تاده می ش��ود به صورت
hotmail« یک اتصال به آدرس پایگاه وب داشته باشد. 
تعداد مشترکان Hotmail، طی 18 ماه  به 12 میلیون 
نفر رس��ید و در ح��ال حاضر به بی��ش از هفتاد و پنج 
میلیون کاربر فعال در بیش از 220 کش��ور، یعنی بیش 
از یک چهارم کاربران وب رس��یده اس��ت و بزرگ ترین 
پای��گاه خدمات پس��ت الکترونیک در دنیاس��ت. البته 
Hotmail از روش های دیگر بازاریابی نیز استفاده کرد، 
برای مثال در س��ایت های پر ترافی��ک زیادی، لینک » 

مقصود اصلی از بازاریابی ویروس�ی، پراکندن پیام میان مردم به هر تعداد ممکن اس�ت، بدون 
آنکه پولی برای تبلیغات صرف ش�ود. در واقع این ن�وع بازاریابی همانند ویروس خود را تکثیر 
می کند و مش�تری منتشرکننده آن اس�ت. با استفاده از بازاریابی ویروس�ی سازمان می تواند، 
شبکه تبلیغ و فروش خود را که از طریق ارتباطات شخصی و حرفه ای ایجاد کرده، توسط افراد 
دیگر، به طور تصاعدی رش�د دهد. بازاریابی ویروس�ی همان اهداف بازاریابی س�نتی را دنبال 
می کند، با این تفاوت که بازاریابی ویروسی با به کارگیری ابزار و روش های نوین فناوری جدید، 
به دنبال نوآوری است. مهم ترین عامل موفقیت در این نوع بازاریابی، شناسایی و برآورده کردن 

خواست مشتری است.
مقدمه

بازاریابی به عنوان علمی پویا در حال سازگاری با تحولات حاصل از انقلاب انفورماتیک است که 
محور اصلی این انقلاب ظهور اینترنت اس�ت. ایجاد مفهوم نوینی از بازاریابی با عنوان بازاریابی 
ویروسی )Viral Marketing( از جمله آثار این انقلاب است. خارج از دنیای اینترنت بازاریابی 
ویروس�ی به روش هایی از قبیل بازاریابی ش�بکه ای اش�اره دارد، ول�ی روی اینترنت، بازاریابی 

ویروسی نامیده می شود.
با اس�تفاده از این بازاریابی پیام تبلیغی یک ش�رکت می تواند به طور چشمگیری افزایش یابد، 
همان طور که یک ویروس نس�بتاً مؤثر می تواند س�لول میزبان را تبدیل به یک کارخانه تکثیر 
ویروس کند. بازاریابی ویروس�ی با تبدیل ش�بکه اینترنتی مش�تریان و مشترکان که خبرها را 
ده�ان به دهان پخش می کنند، ش�رکت را در مع�رض دید همه قرار می دهد. در واقع ش�رکت 
از مش�تریان و خری�داران خود ب�رای تبلیغ و حتی ف�روش محصولات اس�تفاده می کند، چرا 
که مش�تری با هر بار اس�تفاده از محصولات و خدمات ش�رکت و در صورت راضی بودن از آن 
محصولات و خدمات، آن را برای دیگران بازگو کرده و موجب فروش بیشتر محصولات می شود.

بازاریابی‌ازطریق‌مشتریان
   علی سليمانی بشلی
مدیر امور بين الملل مرکز بازاریابی خدمات مالی
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Free E-mail« را دارد، ول��ی از آن طری��ق اعض��ای 
کمتری را جذب کرده است.

بازاریابي ویروس��ي یک سیاس��ت بازاریابي است که 
مردم را به بازگو کردن پیام بازاریابي شما به دیگران، 
برمي انگی��زد. ای��ن امر مي تواند به ص��ورت تصاعدی 
موج��ب جلب توجه بس��یار زیادي ب��ه خدماتي که 
ارائه مي کنی��د و یا محصولاتي ک��ه تولید مي کنید، 
ش��ود. یک نفر ب��ه دو نفر مي گوی��د، آن دو به چهار 
نفر مي گویند، آن چهار نفر به هش��ت نفر و این روند 
ادامه می یابد. براي نمونه، در بازاریابي توس��ط پست 
الکترونیک، اگر ایمیل ش��ما شامل مواردی باشد که 
دریاف��ت کننده را به فرس��تادن آن پی��ام به دیگران 
ترغی��ب کند، یک بازاریابي ویروس��ي انجام داده اید. 
بازاریاب��ي ویروس��ي به میزان بالاي تب��ادل و تعامل 
میان اش��خاص بس��تگي دارد. اگر درص��د زیادي از 
دریافت کنن��دگان پیام��ي، آن را به تع��داد زیادي از 
دوستان خود ارسال کنند، رشد ارسال آن پیام بسیار 
قابل توج��ه خواهد بود و به طبع اگر تعداد تبادل کم 
شود، رش��د مورد انتظار حاصل نخواهد شد. مواردی 
مانند مس��ابقات اینترنتی، رأي گیري، نظرس��نجي، 
بازي و حت��ی لطیف��ه از نمونه های دیگ��ر بازاریابي 
ویروس��ي هس��تند. اگر به 100 نفر ایمیل بفرستید 
و فق��ط 25% از آن اف��راد پی��ام ش��ما را تنها به یک 
نفر از دوستان خود منتقل کنند، شما به راحتي پیام 
خ��ود را به 25 نف��ر دیگر رس��انده اید؛ 25 نفري که 
ممک��ن بود هیچ وق��ت پیام ش��ما را دریافت نکنند. 
با اس��تفاده از بازاریابي ویروس��ي مشتریان بیشتري 
جلب خواهید کرد. اساس و پایه بازاریابی ویروسی بر 
مبنای همکاری است، نه رقابت. در بازاریابی ویروسی 
اطلاعات خود را به اش��تراک می گذارید و ارتباطات 
شخصی و حرفه ای خود را توسعه می دهید و به دلیل 
به اش��تراک گذاش��تن اطلاعاتی که منج��ر به تبلیغ 
و فروش محصول می ش��ود، س��ود می برید. برخلاف 
شرکت های قدیمی که یک نفر رئیس اجرایی داشت، 

در بازاریابی ویروسی هر فرد مدیر خود است.

کارکرد بازاریابی ویروسی اثربخش
به طور کلی بازاریابی ویروسی یک هدف نیست، بلکه 
بخشی از استراتژی جامع بازاریابی شرکت و همچنین 
یک اس��تراتژی تبلیغاتی است که دارای اصول خاص 
خود است. مهم ترین عامل موفقیت در این بازاریابی، 
شناسایی و برآوردن خواست مشتری است. بازاریابی 
ویروسی به معنای عرضه تسهیلاتی به رایگان و دادن 
اجازه به افراد برای انتقال آن به دیگران است. در این 
روش اگر ش��خصی از چیزی راضی باش��د، با گفتن 
نظر خود به دوس��تانش آنها را هم تش��ویق به خرید 
ی��ا دیدن و یا اس��تفاده از آن خواهد کرد. این روش 
بازاریابی کاملا بر اساس خلق و خوی بازدیدکنندگان 
کار می کند. ب��ه بازدیدکننده توصیه می کنید آدرس 
ش��ما را برای دوستانش ارس��ال کند. این بستگی به 
عادت و خلق و خوی بازدیدکننده ش��ما و همچنین 

نوع سرویس شما دارد.
متداول تری��ن روش ب��رای انجام این ن��وع بازاریابی، 
ش��بکه جهانی اینترنت اس��ت که ب��ا افزایش تعداد 
کارب��ران اینترنت، اهمی��ت آن روز ب��ه روز افزایش 
می یابد. خری��داران کالا و خدمات به صورت آن لاین 
دائم در حال توسعه ش��بکه خود هستند و بیشتر از 
گذشته به سایر خریداران برای یادگیری و یا توصیه 
محصولات و خدمات جدید متکی هس��تند. آغاز یک 
طرح بازاریابی ویروس��ی اثربخش، مستلزم ارائه یک 

دلیل یا انگیزه قوی به افراد اس��ت تا آنها را تش��ویق 
به ارس��ال پیام و ی��ا تبلیغ مورد نظر به دوس��تان و 
اطرافیانش��ان کند. به طور مثال طنزه��ا و لطیفه ها 
معمولاً خیلی سریع از فردی به فرد دیگر انتقال پیدا 
می کن��د، تنها ب��ه این دلیل که بام��زه و خنده دارند. 
بنابراین کلید موفقیت در نهایت در دس��ت بازاریابان 
اس��ت، چرا ک��ه آنها باید ب��ا ارائه ایده ها و تش��ویق 
خلاقان��ه، انگی��زه لازم را به افراد برای ارس��ال پیام 
م��ورد نظر به دیگران بدهن��د. یک ایده جالب توجه، 
به عنوان مش��وق می تواند مشتریان را تشویق کند تا 
برای توصیه محصول و یا نام تجاری مورد نظر با هم 

ارتباط برقرار کنند.
اصطلاح »ویروس��ی« بودن این ن��وع بازاریابی از آن 
جهت متداول ش��ده اس��ت که پیام ه��ا و آگهی های 
تبلیغی با این روش، خیلی س��ریع تر از آنچه بتوانیم 
تصور کنیم، مثل ویروس  پخش می ش��وند. در اینجا، 
یک تش��ابه جالب با بازاریابی ش��بکه ای وجود دارد. 
ش��رح و تعریف هر دو نوع بازاریابی خیلی ساده تر از 
پیاده س��ازی آنها در عمل اس��ت و یک تفاوت عمده 
آنها در این اس��ت که بازاریابی شبکه ای، در واقع یک 
الگوی کس��ب وکار )بیزنس مدل( اس��ت. اگر بتوانیم 
یک استراتژ ی بازاریابی ویروسی را برای یک فعالیت 
تجاری و یا ب��رای یک فعالیت غیرانتفاعی، درس��ت 
طراحی کنیم، دلیلی وجود ندارد موفق نشویم. کلید 
موفقیت در پیاده س��ازی یک بازاریابی ویروس��ی، یا 
هر کار دیگري، داش��تن خلاقیت اس��ت؛ رسیدن به 
یک ای��ده بکر و ناب و بعد اجرای آن در یک زمان و 
حتي مکان صحیح و درست. برای بازاریابی ویروسی 
به ی��ک ای��ده منحصربه فرد نی��از داری��د. مثلًا یک 
قطعه ش��عر، یک مقاله آموزنده، ی��ک قطعه ادبي یا 
داستان، یک فایل صوتي جالب، یک کلیپ ویدیویی 
سرگرم کننده، یک نرم افزار کاربردی سودمند که در 
عین س��ادگی حامل پیام تبلیغاتی ش��ما نیز باش��د. 
ویژگ��ی منحصربه فرد آنچه قرار اس��ت پیام تبلیغی 
را به مخاطبان هدف یا مخاطبان احتمالي برس��اند، 
رایگان بودن، س��ادگي و سهولت در ارسال آن است. 
اگر چنین فاکتوری در اختیار باش��د و اگر به چنین 
ایده نابی دس��ت یابیم، لازم اس��ت پی��ام تبلیغی را 
ب��ه آن اضافه کنیم و اجازه دهی��م به صورت رایگان 
دست به دس��ت بین مردم پخش شود. مردم اگر آن 
را جالب و قابل توجه و یا س��رگرم کننده بیابند، براي 
دوستانشان ارس��ال )Forward( می کنند و به این 
ترتیب، پیام تبلیغ��ی مورد نظر بین مردم یا کاربران 
اینترنت منتشر می شود. مخاطبان هدف، وقتی پیام 
تبلیغ��ی را ببینند، در مورد آن مطلع ش��ده و پس از 
جذب تماس مي گیرند و ش��اید حتي مشتری شوند. 
یک ایده خوب می تواند پیام تبلیغی را خیلی س��ریع 
به مخاطبان هدف برس��اند. شرکت های بزرگی مانند 
Yahoo و hotmail و ش��رکت Google )درس��رویس 
Gmail خ��ود( از روش بازاریابی ویروس��ی اس��تفاده 
می کنند. این ش��رکت ها از طری��ق پیغام های کوتاه 
و مختص��ر و مفی��د تبلیغات��ی که در س��رویس های 
رایگان پس��ت الکترونیک کارب��ران گنجانده اند برای 
خ��ود تبلیغ می کنند. به عبارتی ب��ه تعداد نامه هایی 
که مردم با اس��تفاده از خدمات این ش��رکت ها بین 
هم مبادله می کنن��د، این پیام ها نیز بین آنان توزیع 

می شود.

انواع بازاریابی ویروسي
یک��ی از قدرتمندترین تکنیک های بازاریابی آن لاین، 

بازاریابی ویروس��ی است. بازاریابی ویروسی به قدرت 
ارتباطات وابس��ته اس��ت. بازاریابی ویروسی در حال 
حاضر مراحل تکام��ل خود را می گذراند، ولی امروزه 
ش��اهد به کارگیری س��ه ن��وع مت��داول از این نوع 

بازاریابی هستیم:
1- بازاریابی شفاهی

عباراتی مانند »به دوست خود بگویید«، »این کوپن 
را برای یکی از دوس��تان خود بفرس��تید« و یا »این 
سایت را به دوستان خود پیشنهاد دهید« نمونه هایی 

از این نوع بازاریابی به شمار می روند.
2- بازاریابی شاخه ای

در این نوع بازاریابی ویروس��ی، کاربران اینترنت یک 
کت��اب الکترونیکی، نرم اف��زار مفید، و ی��ا یک فیلم 
ویدئویی طنز را دریافت مي کنند و پس از اس��تفاده، 
آن را برای دوس��تان خود نیز می فرستند. وقتی یک 
منبع باارزش و یا فیل��م ویدئویی طنزآمیز و یا گروه 
مهیجی در اینترنت پی��دا می کنیم، معمولاً آن را به 
همکلاس��ی و دوس��تانی که فکر می کنیم برایش��ان 
جالب اس��ت، ارس��ال می کنیم. این فرم��ول قدیمی 
ک��ه »آنها به دو تن از دوس��تان خود خب��ر دادند و 
ه��ر یک از آنها نی��ز این خبر را به اط��لاع دو تن از 
دوستانش��ان رس��اندند« به صورت آن لاین نیز بسیار 
مؤثر واقع می شود و موجب می شود تعداد بیشماری 

از مخاطبان بازار هدف را به دست آورد.
برای موفقیت در این نوع از بازاریابی ویروسی، وجود 
محتوای باارزش که گیرندگان آن، دیگران را از وجود 

سایت مطلع کنند، امری ضروری است.
در موفقیت بازاریابی ویروسی بهره گیری از فایل های 
کوچک که به آسانی گسترش می یابند، تأثیر بسزایی 

دارد.
3- بازاریابی ویروسی محصول و خدمات

عمدتاً کالاها و خدمات لوکس، از قبیل لوازم آرایشی، 
مکمل ه��ای غذای��ی و دارویی، خدمات مس��افرتی و 
توریستی یا اقلام کلکسیونری و محصولات فرهنگی 
در زمره محصولاتی هس��تند که بیش��تر در این نوع 
بازاریاب��ی م��ورد توجه قرار می گیرن��د. یکی دیگر از 
اش��کال بازاریابی ویروس��ی، تألیف و ارسال مقاله به 
گروه ه��ای خبری و ی��ا مجلات الکترونیکی اس��ت. 
می توان از این مقالات به عنوان بخش��ی از محتوای 
س��ایت نیز استفاده کرد. حتماً در سایت باید به طور 
واضح و روشن عنوان شود که دیگران، به شرط اینکه 
منب��ع مقال��ه را ذکر کنن��د، می توانن��د از این مقاله 
در س��ایت خود اس��تفاده کنند. لازم است در مقاله 
لینک هایی به وب س��ایت نیز وجود داش��ته باشد. در 
قس��مت ماخذ مقاله  )Source box(ضروری است 
اطلاعاتی در ارتباط با نویس��نده مقاله، ش��رکت و یا 
وب س��ایت گنجانده ش��ود. در این نوع بازاریابی یک 
اب��زار رایگان ب��ه صورت آن لاین مورد اس��تفاده قرار 
می گیرد، در حالی ک��ه دارای پیغام های بازاریابی در 

درون خود است، مانند خدمات پست الکترونیکی.

روش های انتقال پیام در بازاریابی ویروسی
Word of Web )1: نوش��تن در یک وب سایت مبتني 
بر قالبي ک��ه آن اطلاعات را به ایمیل برمي گرداند و 

براي دریافت کنندگان مي فرستد.
Word of Email )2: ای��ن نوع خیلي معمول اس��ت؛ 

ارسال ایمیل مثل لطیفه ها، نقل قول ها و عکس ها.
Word of Mouth )3: دهان به دهان.

ش��اید   :)Word of IM )Instant Message  )4
س��ریع ترین ش��یوه به وج��ود آمده در انتقال باش��د 
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)پیام های��ي که به س��رعت بین کارب��ران در اینترنت 
منتقل مي شود(.

5( بحث هاي مردمي: بسیاري از انجمن هاي آن لاین 
داراي اجتماعي هستند که با عنوان هاي بسیاري سر 
و کار دارد، این عنوان هاي مردمي مي تواند بار مثبت 
یا منفي داشته باش��د که بستگي به فرهنگ انجمن 

دارد.
Social Bookmarking )6: عبارت اس��ت از نگهداري 
آدرس یک وب س��ایت در لیست Favorites در رایانه. 
افراد لینک ها را در وب سایت ها قرار مي دهند، سپس 
وب س��ایت ها این لینک ها را ب��راي افرادي که به هر 
یک از این  لینک ها علاقه دارند، گردآوري مي کنند.

7( پاداش براي رجوع: گاهي اوقات شرکت ها، پاداشي 
را براي رجوع مشتري پیشنهاد مي دهند.

Bluetooth )8: اس��تفاده گسترده از تلفن هاي همراه 
این امکان را پدید آورده که فایل ها به طور گس��ترده 
میان استفاده کنندگان این وسیله به صورت ویروسی 

توزیع شود.
Blog Publicity )9: وقت��ي رهبران با عقایدی خاص 
در صنعت و تجارت در م��ورد برخي چیزها به بحث 
مي پردازند، این بحث ه��ا معمولا به Blog هاي دیگر 

هم منتقل خواهد شد.

استراتژی های مؤثر در بازاریابی ویروسی
1- ارائ��ه این امکان که اف��راد از مجموعه محصولات 
و خدمات در س��ایت به رایگان اس��تفاده کنند. این 

در واقع قوی ترین استراتژی بازاریابی ویروسی است. 
ایده ای که در پس بازاریابی ویروس��ی قرار دارد، این 
اس��ت که ش��رکت تبلیغ خود را با ارائ��ه یک کالا یا 
خدم��ت مجانی ب��ه افراد عرضه کند. ب��ه طور مثال، 
به راحت��ی می توان در اینترن��ت نرم افزارهایی را پیدا 
ک��رد که پس از خرید امکان انتش��ار و توزیع رایگان 
آنها از سوی دیگر افراد وجود دارد. با همراه کردن نام 
تجاری و یا پیام تبلیغاتی ش��رکت با این نرم افزارها، 
نام ش��رکت و خدمات آ ن با سرعت باورنکردنی میان 
جمع زیادی از کارب��ران در مدت زمانی کوتاه توزیع 

می شود.
2- نوش��تن مقالات��ی ک��ه موضوع��ات آن مرتبط با 
محصول یا خدمات مورد نظر اس��ت. در این ارتباط، 
بای��د به افراد اجازه اس��تفاده مجدد از این مقالات را 
در وب سایت ش��ان یا جای دیگ��ر داد، چرا که آنها با 
معرفی مرج��ع و منبع مقاله و اش��اعه محتویات آن 
به طور غیرمس��تقیم و ناخودآگاه اق��دام به بازاریابی 
به نفع ش��رکت می کنند. 3- امکان ارس��ال هر یک 
از صفحات یا متون موجود در وب س��ایت شرکت به 
وسیله بازدیدکنندگان به دوستان و اطرافیانشان؛ به 
طوری که افراد تنها با وارد کردن نام و نشانی ایمیل 
مورد نظر خود بتوانند متن مورد علاقه شان را به فرد 

دیگری ارسال کنند.
4- ایجاد امکان عضویت بازدیدکنندگان در س��ایت 
ش��رکت و همچنین ایجاد امکان ارس��ال خبرنامه به 
ایمیل کاربران و ارائه فضای کافی به آنها برای ساخت 

سایت شخصی به طور رایگان و در زیرمجموعه سایت 
اصلی شرکت تا از این طریق هم آنها به فضایی برای 
ارائه مطالب خود و رسیدن به اهدافشان دست یابند 
و هم شرکت امکان تبلیغ برای کالا و خدمات خود را 

در آن فضا داشته باشد.
5- در نظ��ر گرفت��ن تالارهای گفت وگو ب��ه منظور 
تماس و گفت وگو با افراد و نیز برقراری ارتباط میان 
آنه��ا با یکدیگر ب��ه صورت آن لاین؛ ب��ه این ترتیب، 
تب��ادل اطلاع��ات و ارتباطات میان اف��راد با هم و با 

شرکت بسیار آسان می شود.
6- انتش��ار یک کتاب الکترونی��ک )E-book( و دادن 
ای��ن اجازه به افراد ک��ه تبلیغات م��ورد نظر خود را 
ضمیم��ه این کت��اب کنند که به آنه��ا انگیزه لازم را 
جه��ت انتقال کتاب مورد نظر به دیگران می دهد. به 
این ترتیب، پیام یا تبلیغ مورد نظر ش��رکت به آسانی 
انتقال می یابد. به علاوه، حتی محتوا و موضوع کتاب 
در ص��ورت جذابی��ت می تواند مورد توج��ه و علاقه 
خوانندگان قرار گیرد و انگیزه لازم را برای فرستادن 

آن به دیگران در آنها ایجاد کند.
7- فراهم آوردن امکان بهره گیري از نمونه طرح هاي 
گرافیکي وب س��ایت و یا خبرنام��ه براي دیگران تا از 
آنها اس��تفاده کند، یا به دیگ��ران هدیه دهد. در این 
حالت تنها کافی است تبلیغات در آنها گنجانده شود.

عوامل مؤثر در استراتژي بازاریابي ویروسي
این حقیقت را باید پذیرفت که برخي استراتژي هاي 
بازاریاب��ي ویروس��ي از دیگر روش ها بهت��ر و مؤثرتر 
عمل می کند و بندرت استراتژي اي پیدا مي شود که 
بخوبي مدل Hotmail کار کند. آنچه در زیر مي آید، 
6 عنصر اساس��ي اس��ت که باید در اس��تراتژي های 
بازاریاب��ی ویروس��ی مد نظر قرار گیرد. لازم نیس��ت 
یک اس��تراتژي بازاریابي ویروس��ي تمامي این نکات 
را ش��امل ش��ود، ولي هر چه عوامل بیش��تري را  در 

بر گیرد، نتایج قابل قبول تری در پی خواهد داشت.
1- ارائه رایگان کالا یا خدمات

»رایگان« در فرهنگ لغات بازاریاب ها قدرتمندترین 
کلمه اس��ت. اکثر برنامه هاي بازاریابي ویروسي براي 
جل��ب توجه م��ردم به عرضه محص��ولات یا خدمات 
ارزش��مندي مي پردازن��د. خدم��ات ایمی��ل رایگان، 
اطلاعات رایگان، برنامه هاي نرم افزاري رایگان و غیره 
که عملکردي قوي دارن��د، البته نه به اندازه عملکرد 
و امکانات نس��خه حرفه اي آنه��ا. قانون دوم بازاریابي 
ویلسون »بخش��یدن و فروختن« اس��ت. »ارزان« یا 
»کم هزینه« ب��ودن مي تواند موج��ي از علاقه مندي 
ایجاد کن��د، اما »رایگان« بودن این کار را س��ریع تر 
انجام مي دهد. بازاریاب هاي ویروس��ي به خشنودي با 
تأخیر عادت دارند. ممکن اس��ت امروز یا فردا س��ود 
نداش��ته باش��ند، ولي مي دانند اگر بتوانند توجه ها را 
به محصول��ي رایگان جلب کنند، بزودي به س��ودي 
بلندمدت دس��ت خواهند یاف��ت. افراد به آدرس هاي 
و فرصت ه��اي  تبلی��غ  مناف��ع  ارزش��مند،  ایمی��ل 
حراجي ه��اي الکترونی��ک توجه دارن��د. چیزي را به 
رای��گان ارائه کنی��د )ببخش��ید( و چی��ز دیگري را 

بفروشید.
2- روشي بدون زحمت براي معرفي به دیگران

متخصصان بهداشت عمومي پیشنهاد خردمندانه زیر 
را در فصل انفلوانزا ارائه مي دهند: از افرادي که سرفه 
مي کنند دوري کنید، دستانتان را مرتب بشویید و به 
چشم ها، بیني یا دهانتان دست نزنید. ویروس ها تنها 
زماني گسترش مي یابند که راهي براي انتقال راحت 
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داشته باش��ند. رس��انه اي که پیام بازاریابي را پخش 
مي کند باید براحتي قابل انتش��ار و تکرارپذیر باشد، 
مانند ایمیل، وب س��ایت، گرافی��ک و دانلود نرم افزار. 
بازاریابي ویروس��ي در اینترنت بس��یار محبوب شده 
اس��ت و دلیل آن سادگي و ارزاني برقراري ارتباطات 
فوري در اینترنت است. قالب دیجیتال کپی برداری را 
ساده مي کند. از دیدگاه بازاریابي باید پیام ساده باشد 
تا به راحتي و بدون هیچ مش��کلي بتواند پخش شود. 
البته کوتاهي پیام نیز نیز مؤثر اس��ت. مدل کلاسیک 
مي گوید : »پس��ت الکترونیک رایگان و خصوصي تان 
را در hotmail.com دریافت کنید«. پیام گیرا، فشرده 
و منتشر ش��ده در انتهاي تمامي ایمیل هاي ارسالي 

است.
3- وجود قابلیت گسترش بالا

ب��راي اینک��ه اس��تراتژي بازاریابي بتوان��د همچون 
یک حریق بس��رعت گس��ترش پیدا کند، باید بتواند 
بس��رعت از کوچ��ک به خیلي بزرگ گس��ترش یابد. 
ضعف الگوي Hotmail این اس��ت که یک س��رویس 
ایمیل رایگان براي انتقال پیام ها نیازمند س��رورهاي 
پس��ت الکترونیک اختصاصي اس��ت. اگر اس��تراتژي 
بشدت موفق شود، سرورهاي پست الکترونیک جدید 
باید فورا به س��رورهاي قبلي اضافه شود، در غیر این 
صورت، رشد س��ریع آن متوقف مي شود. اگر ویروس 
پیش از تکثیر تنها باعث کش��ته شدن میزبان شود، 
به نتیجه اي نمي رس��د. پس تنها زماني که چگونگي 
افزودن س��ریع س��رورهاي اضافي برنامه ریزي ش��ده 

باشد از قابلیت گسترش بالا برخوردار خواهد بود.
4- استفاده از رفتارها و انگیزه هاي همگاني

طرح ه��اي بازاریابي ماهرانه، از انگیزه هاي مش��ترک 
و همگان��ي انس��ان ها به��ره مي برند. چی��زي که در 
 Netscape اولین روزهاي ظهور اینترن��ت دکمه هاي
Now را محبوب و گس��ترده ک��رد، میل به صمیمانه 
ب��ودن بود. طمع محرک مردم اس��ت، همان طور که 
ش��وق محبوبیت، دوست داشته شدن و درک شدن. 
تمایل ب��ه ایجاد ارتباط، به وج��ود آورنده میلیون ها 
وب س��ایت و ارس��ال میلیاردها ایمیل ش��ده اس��ت. 
بنابراین استراتژي های بازاریابي باید به منظور انتقال 
و گسترش بر پایه انگیزه ها و رفتارهاي مشترک میان 

مردم طراحي شود.
5- استفاده از شبکه هاي ارتباطي موجود

دانش��مندان علوم اجتماعي اظه��ار می دارند هر فرد 
شبکه اي متشکل از 8 تا 12 نفر را در حلقه دوستان، 
اعض��اي خان��واده و هم��کاران نزدی��ک خ��ود دارد. 
حلقه هاي بعدي بس��ته به موقعیت ف��رد در اجتماع 
مي تواند ش��امل ده ها، صدها و هزاران نفر باش��د. به 
عنوان مثال یک پیش��خدمت رس��توران ممکن است 
در هفته با صدها مش��تري در ارتباط باشد. بازاریابان 
ش��بکه اي مدت هاس��ت که ق��درت این ش��بکه هاي 
انس��اني را دریافته اند. افراد در اینترنت هم به توسعه 
شبکه ارتباطات ش��ان مي پردازند. آنها به جمع آوري 
آدرس هاي ایمیل و نشاني س��ایت ها اقدام می کنند. 
پروژه هاي همکاري و فهرس��ت هاي پس��تي از چنین 

شبکه هایي استفاده مي کنند.
6- بهره گیری از منابع دیگران

خلاقانه تری��ن طرح هاي بازاریابي ویروس��ي از منابع 
دیگران براي گسترش استفاده مي کنند. عنوان مثال، 
لینک هاي متني یا گرافیکي خود را در وب سایت هاي 
دیگ��ر قرار مي دهند. مؤلفان مقالات رایگان به دنبال 
ق��رار دادن مقالات ش��ان در صفح��ات مرب��وط ب��ه 
وب سایت های دیگر هستند. انتشار اخبار مي تواند به 

وسیله صدها مجله مورد استفاده قرار گیرد و توسط 
صدها هزار خواننده دیده ش��ود. خبرنامه یا صفحات 
وب دیگران می تواند ب��ه مکانی برای ارائه پیام مورد 

نظر بازاریابان تبدیل شود.
مثالی از کاربرد بازاریابی ویروسی در سطح پیشرفته

Blue Mountain  س��ایتی اس��ت ک��ه ب��ه ف��روش 
کارت های تبریک الکترونیک��ی یا E-card می پردازد 
و در واقع اس��ترتژی بازاریابی ویروس��ی را در سطح 
پیش��رفته به کار می گیرد. این س��ایت روزانه هزاران 
بازدیدکنن��ده دارد که از طریق آن کارت های تبریک 
رایگان را به دوس��تان خود در سراس��ر جهان ارسال 
می کنن��د. اگر چه هم اکن��ون برای اس��تفاده از این 
خدمات مبلغی به طور س��الانه در نظر گرفته ش��ده 
اس��ت، این س��ایت هدای��ای گوناگون��ی در معرض 
ف��روش گذاش��ته و اف��راد زی��ادی ب��رای خرید این 
خدمات به س��ایت مراجعه می کنند. در این س��ایت 
ابتدا با هدای��ای گوناگونی، مانند کارت پس��تال های 
الکترونی��ک، هدایای کوچک ت��ر، کارت های تبریک 
و محافظ صفح��ه نمایش قابل بارگ��ذاری در رایانه، 
مواجه می ش��وید. وقتی تصمیم گرفتی��د به یکی از 
دوس��تان خود کارت الکترونیکی بفرستید و یکی از 
کارت های تبریک را از میان هزاران کارت موجود در 
سایت انتخاب کردید، از شما خواسته می شود فرمی 
را که حاوی اطلاعات مربوط به تماس با دوس��ت تان 
است، پر کنید. این سایت به منظور بالابردن ترافیک 
س��ایت خود از طریق کارت های تبریک الکترونیک، 
از بینن��دگان می پرس��د آی��ا تمایلی به ارس��ال پیام 
هم��راه کارت دارند، یا خیر. همچنین با تعداد زیادی 
از خرده فروش��ان آن لاین ش��ریک شده و محصولات 
گوناگونی، از جمله گل، ش��کلات، هدیه، کاغذ کارت 
تبریک و کارت های جواب پس��ت قبول جهت هدیه 
دادن به مشتریان می فروشد. مشتریان بنا به دلخواه 
می توانن��د ه��ر یک از محص��ولات ف��وق را ضمیمه 
کارت تبری��ک الکترونیک��ی خود کنن��د. وقتی یک 
کارت الکترونیکی به دس��ت گیرنده می رسد، متوجه 
می ش��ود این همان هدیه ای اس��ت که در گذشته از 
طریق پس��ت سنتی دریافت می کرد، ولی حالا آن را 
از طریق پست الکترونیک دریافت کرده است. درست 
در همین نقطه است که استراتژی بازاریابی ویروسی 
س��ایت Blue Mountain شروع می شود. این پیام در 
انتهای ه��ر یک از کارت های Blue mountain که به 
دست گیرنده می رس��د، به چشم می خورد: »بتازگی 
چه چیزی به Blue Mountain اضافه ش��ده است؟« 
»جدیدتری��ن کارت ه��ای الکترونیک ما را مش��اهده 
کنید«. Blue Mountain به وسیله این پیغام، گیرنده 
نامه را تش��ویق می کند برای پاسخ به نامه فرستنده، 
س��ایت را ببیند و ب��رای او کارت تبریک الکترونیکی 
ارس��ال کند. این س��ایت هرگز فرصت را از دس��ت 
نمی دهد. وقتی گیرنده، کارت الکترونیکی را مشاهده 
می کند، با پیام درخواس��تی با این مضمون )پاس��خ 
ب��ا یک کارت تبریک( و یا )این کارت را به ش��خص 
دیگری ارس��ال کن( مواجه می شود. این پیام مجدداً 
ش��انس Blue Mountain  را ب��رای ف��روش هدایا به 
 Blue همراه کارت های الکترونیکی بالا می برد. سایت
Mountain به وس��یله بازاریابی ویروسی، بسرعت در 

بازار تجارت الکترونیک به شهرت رسیده است.

نارسایی های بازاریابی ویروسی
1. کنترل نام و نشان تجاري

یکي از مشکلاتي که در بازاریابي ویروسي وجود دارد 

این است که شرکت کنترلي روي نام و نشان تجاري 
خود ندارد. شرکت نمي داند در آینده چه کسي قصد 
برق��راري ارتباط دارد. در نتیجه، بس��یاري از پیام ها 
ممکن اس��ت توس��ط افرادي غیر از مخاطبان هدف 
دریافت ش��ود. ع��لاوه بر این، در بعضي م��وارد افراد 
ممک��ن اس��ت، پیام را تعدیل کنند ی��ا چیزي به آن 
اضاف��ه کنند که این موج��ب ادراک متفاوت افراد از 
نام و نش��ان تجاري شرکت می شود؛ چیزي که مورد 

نظر شرکت نیست.
2. رشد فاقد پیش بینی

بازاریابي ویروس��ي مي تواند به مس��یرهاي رشد غیر 
قابل پیش بیني منجر ش��ود. براي مثال، در سال هاي 
اخی��ر Hotmail یکي از خدمات دهندگان پیش��روي 
پس��ت الکترونیک در هندوس��تان است. این موضوع 
که چنین رش��دي مورد انتظار شرکت بوده یا خیر و 
اینکه حتي اصلا شرکت خواستار این رشد بوده یا نه، 
بدرستي مشخص نمي شود. چنین مسیرهاي رشدي 
ممکن اس��ت منجر به تغییرات ناگهاني و غیرمنتظره 
در مس��یر اس��تراتژیک شرکت ش��ود که مي تواند به 

صورت معمایي حل نشده درآید.
3. فقدان کنترل

ش��رکت همیش��ه نمي تواند فردي را که پس��ت هاي 
الکترونی��ک دریافت مي کن��د و آنچه را که وي انجام 
مي دهد، پیگیري کند. در بس��یاري از موارد مشخص 
ک��ردن اینکه چه افرادي خدمات ش��رکت را انتخاب 
کرده ان��د، از طری��ق تکنیک هاي بازاریابي ویروس��ي 
امکان پذیر نیست. بنابراین پیگیري و اندازه گیري این 

موضوع دشوار است.
4. تهدید روابط شخصي

اگ��ر این نوع بازاریابي ب��ه صورت ضعیفي عمل کند، 
مي توان��د در ابع��اد وس��یع باعث خدش��ه دار کردن 
موقعیت بازاریاب شود. دریافت یک پست الکترونیک 
تجاري توسط یک دوست به طور ناخواسته، مي تواند 
روابط فرد را با ش��خصي که این نامه را برایش ارسال 
کرده اس��ت، تضعیف کن��د که این موض��وع ممکن 
اس��ت باعث از دس��ت دادن یک دوست و عصبانیت 
از بازاریاب ش��ود که این پیام ناخواس��ته را براي فرد 
ارسال کرده است. لذا ش��رکت هایي که قصد اجراي 
برنامه ه��اي بازاریاب��ي ویروس��ي را دارن��د، باید این 
مش��کلات را در نظر داشته باشند و برنامه هایي براي 

غلبه بر آنها طراحي کنند.

نتیجه گیری
بازاریابی ویروس��ی از لحاظ اهداف، مش��ابه بازاریابی 
س��نتی اس��ت. یعنی مهم ترین هدف آن شناسایی و 
برآوردن نیازهای مش��تریان است. از طرف دیگر، در 
این روش اطلاعات با مش��تریان به اشتراک گذاشته 
می ش��ود. بنابراین زمانی می توان از این شیوه نتیجه 
درخ��ور توجه را انتظار داش��ت ک��ه اطلاعات مورد 
نظر، متناس��ب با خواست و نیاز مش��تریان باشد. از 
آنجای��ی که در این بازاریاب��ی، مردم تجربه های خود 
را به دیگران منتقل می کنند، می توان اظهار داش��ت 
بازاریاب��ی ویروس��ی از ه��ر تبلیغ دیگ��ری قوی تر و 
سریع تر اس��ت و یا به عبارتی همانند ویروس خیلی 
س��ریع فراگیر می شود و حتی می توان برای سریع تر 
فراگیر ش��دن، مشتریان را تشویق کرد که در صورت 
فروش تعداد مشخصی از کالاها و محصولات، بخشی 
از مبل��غ فروش را به خود اختص��اص دهند و به این 

ترتیب تأثیرگذاری این روش را افزایش داد.


